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RESUMEN EJECUTIVO 
 
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCIÓN, COMERCIALIZACIÓN 
DE PIMIENTA NEGRA. 
 
 
El propósito de este estudio de factibilidad es analizar las proyecciones de 
inversión y desarrollo del producto pimienta negra que se encuentra ubicado al 
Noroccidente de la Provincia de Pichincha en el cantón Pedro Vicente Maldonado 
km 127. La fundamentación teórica se basará en la  descripción y explicación del 
estudio de factibilidad para la producción y comercialización de pimienta negra.  
 
 
La producción agrícola tomando en cuenta como un sustento económico, el 
estudio de mercado se hará en referencia a los análisis sobre teorías del proceso 
productivo, estableciendo diferentes estrategias de mercado.  
 
 
El presente estudio se efectuará de acuerdo a nuestra realidad ya que es un 
factor importante para el desarrollo agrícola y administrativo del cantón, con el 
cual se conseguirá eficacia y eficiencia en la obtención del producto final, de esta 
manera podremos mejorar la producción y comercialización de pimienta negra, 
beneficiando así, a los consumidores de nuestro país. 
 
 
 
 
PALABRAS CLAVES: 
 
PRODUCCIÓN / COMERCIALIZACIÓN / ANÁLISIS / DESARROLLO / 
INVESTIGACIÓN / EFICACIA / EFICIENCIA / PIMIENTA / CONSUMIDORES. 
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ABSTRAC 
 
EXECUTIVE SUMMARY 
 
FEASIBILITY STUDY FOR THE PRODUCTION AND MARKETING OF BLACK  
PEPPER. 
 
 
The purpose of this feasibility study is to analyze the projections of investment 
and product development black pepper that is located to the northwest of the 
province of Pichincha in Canton Pedro Vicente Maldonado km 127. The 
theoretical foundation is based on the description and explanation of the 
feasibility study for the production and marketing of black pepper. 
 
 
 
Agricultural production considering as economic support, market research will be 
done in reference to the analysis of theories of the production process, 
establishing various marketing strategies. 
 
 
 
The present study was performed according to our reality as it is an important 
factor for agricultural development and administrative canton, which will be 
achieved effectively and efficiently in obtaining the final product, so we can 
improve the production and marketing of black pepper, benefiting, consumers of 
our country. 
 
 
 
 
 
KEYWORDS: 
 
PRODUCTION / MARKETING / ANALYSIS / DEVELOPMENT / RESEARCH / 
EFFECTIVENESS / EFFICIENCY / PEPPER / CONSUMERS. 
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INTRODUCCION 
 
En el Ecuador existen diversos proyectos de desarrollo agrícola que son una 
fuente inagotable y sus tierras cultivables, pero muchos cultivos se explotan de 
forma muy tradicional en las regiones de la Sierra y la Costa. 
 
Uno de los motivos más importantes de este estudio es emprender en un estudio 
de factibilidad para la producción, comercialización de pimienta negra, es por ello 
que un estudio de factibilidad es  la iniciación, la idea de una acción 
administrativa-financiera-agrícola en definitiva  transformar un sueño en realidad, 
lograr metas y conseguir innovaciones. 
 
Por esta razón se emprenderá el presente estudio de factibilidad, como 
comunidad humana de trabajo y producción, organizada para proveer a la 
sociedad de la producción y comercialización de la pimienta negra así como de la 
dirección y de la técnica  para el cumplimiento de objetivos. 
 
Este estudio contiene seis capítulos conformados de la siguiente manera: 
 
En el primer capítulo, se orienta a las generalidades sobre las zonas en donde se 
encuentran tierras aptas para el cultivo y producción de la pimenta negra, así 
como también una síntesis histórica sobre el origen del producto. 
 
En el segundo capítulo, se realiza el estudio de mercado identificando el producto, 
la estructura del estudio de mercado, realizando una investigación de mercado 
para realizar el análisis respectivo; se analizará el mercado de la oferta, mercado 
de demanda, demanda actual, puntualizando en la demanda insatisfecha. Se 
describe también los factores que afectan a la demanda y por último el proceso 
productivo de la pimienta negra que se relaciona con el precio la plaza, la zona de 
influencia del proyecto y la comercialización. 
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En el tercer capítulo, se desarrolla un estudio técnico en donde se describe los 
análisis de: materias primas, localización del estudio, tamaño del estudio y la 
ingeniería del estudio; acápites que son descritos en forma analítica 
 
En el cuarto capítulo, se construye el estudio financiero que consta de la 
inversión, operaciones, costos y gastos y el flujo de fondos, donde se  detalla 
paulatinamente cada uno de los procedimientos financieros que se aplicarán para 
conseguir un estudio de factibilidad que sea eficiente y que se ponga en práctica y 
de esta manera cumplir  con las obligaciones y responsabilidades empresariales. 
 
En el quinto capítulo, se realizará una evaluación de este proyecto con el fin de 
ver la factibilidad de la puesta en práctica del proyecto. 
 
En el sexto capítulo, se incluyen las conclusiones y recomendaciones resultantes 
de esta investigación y se sugiere la marcha y finiquito de este estudio y la forma 
de acoger la situación administrativa. 
Finalmente se adjunta la documentación necesaria que servirá como anexos de la 
tesis. 
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CAPITULO I 
1. GENERALIDADES 
 
 
 
1.1 Síntesis Histórica 
 
En el Ecuador los proyectos de desarrollo agrícola son una fuente inagotable y 
sus tierras cultivables corresponde algo menos del 10% de la superficie del país,  
aproximadamente 2.985.000 ha,  se explotan de forma muy tradicional en las 
regiones de la Sierra y la Costa.1 
 
En Pichincha provincia del Ecuador, el relieve viene determinado por diversas 
estribaciones secundarias y valles, que pierden altura hacia la costa; la cordillera 
Occidental, el surco interandino y una pequeña zona de la cordillera Oriental.  Es 
de clima tropical lluvioso, si bien es cierto en los valles más cálidos  se producen 
toda suerte de frutas tropicales, cítricos, café, caña y cacao.   
 
En nuestro país la pimienta negra fue introducida a inicios de la década de 1970. 
Actualmente se lo viene desarrollando en algunas zonas como en el noroccidente 
de Pichincha  (Sto. Domingo, Puerto Quito), Manabí (El Carmen, Chone, Flavio 
Alfaro, Santa Ana, Junín, Portoviejo, San Plácido, Calderón, Puerto Cayo), 
Esmeraldas (Quinindé, La Concordia), Los Ríos (Quevedo), Guayas (El Triunfo) y 
en la Amazonía Ecuatoriana (Coca, Tena). 
 
Esto no descarta la posibilidad que existan otras zonas aptas para la producción, 
consideradas como potenciales, tales como Naranjito, Lago Agrio, Península de 
Sta. Elena entre otras. 
 
 
                                                 
1
 ENCICLOPEDIA EN CARTA.- Artículo Republica del Ecuador. 2006 
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En el Ecuador  se llega a conocer las plantas de pimienta, principalmente en la 
Amazonía, pero el verdadero eje productivo comienza en la zona del Carmen y 
Valle Hermoso produciéndose en mono cultivos con miras de exportación. 
 
1.2. Origen 
La pimienta proviene de la palabra latina pigmenta, que significa colorantes y 
condimentos.  Originaria del Oriente,  se conoce que en la India se la utilizaba 
como sazonador del arroz.    En la Edad Media es la especia más cara del mundo 
creándose un Monopolio entre Génova  y Venecia.2 
 
El cultivo de pimienta se extendió por el mundo cuando Holanda ocupó Malasia 
destruyéndose el Monopolio.  
 
La pimienta para el siglo XIX se encontraba en todas las colonias Europeas 
asentadas en América, como un bien tan preciado, que solo estaba al alcance de 
las clases pudientes de la época.  Su producción como cultivo data de 1920 
cuando en el Brasil se encontraron variedades nativas de Piper, comenzando un 
desarrollo comercial para estas zonas productivas.  
 
Este producto tiene como nombre Científico: Piper nigrum y sus nombres 
comunes son: cubeba, malagueta, pimienta negra, pimienta larga, pepeer, black 
pepper, Poiurier (Fr.) 
 
La pimienta es la más importante de las especias cuyo valor comercial mundial 
alcanza  509 millones de dólares con muchos países que la importan y muy pocos 
productores.3 
 
Dentro de su composición botánica  la pimienta negra  tiene condiciones naturales 
que puede alcanzar hasta 10 m. de altura.   
 
                                                 
2
 INTERNET 2010 Producción a nivel mundial  
 
3
Ibíd 
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El consumo nacional de pimienta esta expresado por la producción nacional. La 
producción nacional proviene de las áreas productoras que existen alrededor de 
la localidad de la  Costa Noroccidental del Ecuador. 
 
Además el Ecuador tiene la oportunidad de incrementar su oferta con nuevos 
productos no tradicionales  entre los que se encuentra la pimienta.  
 
Al noroccidente de la Provincia de Pichincha se encuentra ubicado el Cantón 
Pedro Vicente Maldonado, en el Kilómetro 127 donde existe terrenos apropiados 
para este tipo de producción de pimienta negra. 
 
1.3 Importancia 
 
La pimienta negra se ha constituido en la especia con alta  demanda y valor 
comercial a nivel mundial.  La mayor superficie cultivada está localizada en los 
trópicos asiáticos, donde el principal productor es la India, seguida por Indonesia, 
Brasil y Malasia. 
En algunos países del continente,  ha sido introducida como un nuevo cultivo, con 
mucho éxito, como es el caso de Brasil, que a finales de la década de 1960 llegó 
a convertirse de país importador a exportador por excelencia, conservando hasta 
hoy  su nivel supremo como productor en América. 
En la actualidad, además del Brasil, se cultivan también importantes cantidades 
en otros países de América Latina. En Centroamérica, en América del Sur: Perú, 
Ecuador, Colombia y Bolivia.  
Por ello es importante el cultivo de  la pimienta ya que crece adecuadamente  en 
el Ecuador  principalmente en la región Costa y Noroccidente de la Sierra, al 
momento está tomando auge su cultivo. 
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Para su realización, será necesario efectuar un estudio de mercado, con el 
correspondiente conocimiento de la demanda y la oferta actual, para proceder al 
cálculo de las proyecciones a futuro y poder confirmar  y determinar la factibilidad 
del proyecto. 
 
Cabe mencionar que este estudio pretende aportar al conocimiento del desarrollo 
de la administración y explotación agrícola identificando sus principales problemas 
y oportunidades. 
 
Permitirá además disponer de información que reflejará las características de esta 
actividad con la necesidad de impulsar y fomentar su cultivo toda vez que 
permitirá incrementar la producción y sus derivados agroindustriales. 
 
Así mismo se analizarán las mejores oportunidades de comercialización y  
precios. En cuanto a la parte productiva, se desarrollará la mejor técnica de 
planificación, para la cual se requerirá las herramientas e instalaciones más 
adecuadas de acuerdo a las necesidades de producción. 
 
1.4 Alcance del Estudio 
 
El presente estudio de factibilidad está dirigido a la producción y comercialización 
de pimienta negra, previo un estudio que garantice la eficiente puesta en marcha 
del negocio, combinando la actividad productiva con la planificación y la técnica, 
además del conocimiento del mercado y un apropiado manejo económico y 
financiero. 
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CAPITULO II 
 
2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
El estudio de mercado nos ayuda a establecer,  si las condiciones   son factibles 
para llevar a cabo el proyecto,  por tanto se considera necesario  incorporar los 
elementos básicos para la definición de un Estudio de Mercado, sus componentes 
y repercusiones. 
 
A través de este estudio se busca cuantificar la parte de la demanda que podría 
satisfacer el proyecto en cada uno de los años de su fase operacional y evaluar el 
mercado por medio de la determinación de sus motivaciones y sus hábitos de 
compra. 
 
El mercado de consumo, hace referencia a los productos y/o servicios que son 
adquiridos por los individuos o las familias para la satisfacción de sus 
necesidades personales. 
 
2.1 Análisis de mercado 
 
Para analizar el mercado, se hace necesario desarrollar una estructura analítica 
que nos aproxime al conocimiento de la situación del individuo y de sus 
necesidades y que nos permita identificar los valores esenciales existentes en la 
comunidad a la cual se piensan dirigir todos los esfuerzos de venta de los 
productos y servicios.  
 
Para conocer los gustos en cuanto a preferencias y necesidades debemos 
preguntarnos: 
 
 Qué compra el mercado. 
 Porqué los compra. 
 Quién los compra. 
8 
 
 Cómo los compra. 
 
Las respuestas a estas preguntas se obtienen generalmente de fuentes primarias 
(encuestas, sondeos, etc.), los resultados permitirán definirlos productos y/o 
servicios con base en las preferencias del consumidor, de tal forma, que permitan 
crear un intercambio (entre empresa y consumidor), que satisfaga los objetivos 
del mercado y los de la propia empresa. 
 
Podrían definirse como objetivos del estudio de mercado: 
- Cuantificar la parte de la demanda que podría satisfacer el proyecto en cada uno 
de los años de su fase operacional. 
- Evaluar el mercado, a través de la determinación de sus motivaciones y sus 
hábitos de compra. 
- Definir que imagen se requiere para comunicar al mercado y a los 
consumidores, cómo quiere comunicarla y a través de que soportes y medios 
publicitarios. 
 
2.1.1. Identificación del producto 
 
Dentro de un proyecto, se define como producto, “al resultado tangible de la 
acción del trabajo sobre y con los otros factores de producción, como medio que 
en el momento y en las circunstancias dadas, permite satisfacer necesidades.”4 
 
Nombre Científico: Piper nigrum y sus nombres comunes son: cubeba, malagueta, 
pimienta negra, pimienta larga, pepeer, black pepper, Poiurier (Fr.) 
 
El sistema radicular está compuesto por un sistema de 3 a 6 raíces  principales 
con un sinnúmero de raíces secundarias formando una maraña radicular muy 
frágil.  Estas raíces no profundizan más allá de los 30 a 60 cm. 
 
                                                 
4
 ZALAMEA, Eduardo,  Certificado Internacional de formulación / Evaluación y Gestión de Proyectos, 
Banco Interamericano de Desarrollo 
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El fruto es una baya sesil, esférica de 4 a 8 mm de diámetro, primeramente verde,  
después amarilla y finalmente roja en su madurez. 
 
Se obtiene del fruto de la planta. Cuando alcanza su etapa de maduración, 
requiere de un proceso de desgranado escalado y secado en el que se pierde una 
tercera parte o un 65% del peso de la fruta seca cosechada, para obtener un 
grano arrugado de color negro. El cultivo comienza a producir a los 10 o 12 meses 
luego de la siembra, la misma que puede prolongarse durante 15 a 20 años dada 
las condiciones favorables de clima y manejo 
 
Usos: Es la especia más usada como condimento en la preparación de carnes y 
como preservante en la preparación de embutidos. Su aceite esencial y 
oleorresina se emplean en la industria de alimentos y perfumería. Además de sus 
numerosas aplicaciones culinarias, también se la utiliza en medicina, pues se ha 
comprobado que combate eficazmente las hemorragias de las várices. 
 
 
 
2.2.-Estructura del Estudio de Mercado 
 
El sector agrícola puede ser calificado como muy sensible desde el punto de vista 
económico, social, alimentario y de recursos naturales, razón por la cual se tiene 
como premisa la de no poner en riesgo la agricultura ecuatoriana con 
compromisos muy fuertes que la expongan a competencias desleales de 
productos que son altamente subsidiados. Para ello se debe mantener los 
instrumentos de protección con los que cuenta actualmente el país, como el 
arancel externo común y otras medidas de control tanto en la parte comercial 
como en la sanitaria, en concordancia con la libertad y transparencia del 
comercio. 
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En nuestro caso específico de la pimienta negra, tanto en el mercado interno 
como el externo, se refleja una tendencia sostenida de crecimiento y cada vez en 
mayor grado de aceptación por parte de la comunidad internacional. 
 
Podemos estructurar en dos: Mercado Interno y Externo 
 
Mercado Interno.- El Ecuador tiene algunas organizaciones o asociaciones de 
productores pimenteros pero estas no son realmente especializadas para una 
óptima canalización de la producción y comercialización en forma adecuada, la 
cual garantice óptima calidad del producto. 
Sin embargo, por versiones de personas dedicadas al cultivo de esta especia, se 
puede mencionar que en la producción y mercadeo de la misma participan:  
 
El pequeño agricultor pimentero que cultiva su parcela a nivel de huerto familiar 
sin la técnica adecuada; y,  
- El empresario pimentero que está actualmente incursionando en el cultivo de 
pimienta, con técnica y experiencia adquirida de otros productores.  
- Dentro del mercado local la pimienta es comercializada o vendida en distintas 
presentaciones dependiendo tanto de su empaque como de su contenido y peso 
en Bolsa polietileno, Cajas de cartón o plástico, Frascos de plástico o de vidrio.  
Además se la puede obtener en grano seco, molido y en mezclas con otras 
especias, variando su presentación de 5 a 25 gramos según el requerimiento del 
mercado interno. 
 
Mercado Externo.- es aquel mercado en donde podríamos ubicar este producto 
fuera del país, los mismos que únicamente los enunciaremos. 
Los principales mercados para exportación son: 
o Estados Unidos 
o Comunidad Económica Europea: Francia, España, Italia, Alemania, Reino 
Unido, Holanda, Dinamarca, Suiza, Noruega y Bélgica 
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o Europa del Este: Rusia, Yugoslavia, Polonia, Rumania, Estonia, Croacia, 
Checoslovaquia, Hungría y Eslovenia. 
Se encuentra que en los Estados Unidos y otros países hay una tendencia 
creciente a importar especias.   Este es el caso de la Comunidad Económica 
Europea en donde a pesar de la variación constante de los precios, se mantiene 
una tendencia creciente al consumo.5 
 
La meta para la producción ecuatoriana debería ser el mercado de Estados 
Unidos debido a la cercanía y a los lazos comerciales que se mantienen, sin 
descuidar la posibilidad de nichos de mercado en Europa. 
 
Condiciones del mercado en el Ecuador  
 
En reunión con los productores de pimienta a la que asistieron 26 productores se 
identificó la cadena productiva local que tiene la pimienta, la misma que presenta 
las siguientes características. 
 
La visión de cadena que tienen los productores es muy corta ya que conocen 
sobre su actividad de producción agrícola, la parte de pos cosecha y las ventas a 
los intermediarios y que estos venden en la ciudad de Quito y Guayaquil, en los 
mercados mayoristas y bodegas destinadas a la compra de  productos agrícolas. 
 
La comercialización de la pimienta negra en la zona de producción es sencilla; el 
productor de pimienta frecuentemente vende en su chacra a acopiadores locales 
o intermediarios de Quito y Guayaquil. Para el primer caso, la producción es 
revendida a mayoristas de Quito a precios que oscilan entre $50 a $60 dólares. La 
pimienta negra es también distribuida  a pequeños comercializadores o 
comerciantes informales, los que pagan de $ 30 a $35 dólares el quintal. 
 
                                                 
5
 CONSULTORES “Interprise” Producción de pimienta negra . Quijos Napo Ecuador 
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Es importante saber que la pimienta es el producto que la gente lo consume en 
forma de pimienta molida, envasada en bolsas de plástico y frascos de diferentes 
tamaños y capacidades. 
 
El presente proyecto se centra básicamente en el estudio de factibilidad para la 
pimienta negra en grano. 
 
En el Ecuador existen muchas empresas que se dedican a la producción y 
comercialización de pimienta. Los consumidores tienen algunas alternativas de 
marcas para elegir, tales como: Mc Cormick, El Sabor, Doña Petra, Sabora, Don 
Yaka, entre otras. Cabe mencionar que la preferencia del consumidor entre una y 
otra marca no varía en gran escala, salvo el caso de la primera marca que aunque 
es la más cara, tiene mucha aceptación en nuestros mercados por su 
presentación, variedad y calidad. Sus formas de presentación para el consumidor 
final pueden ser en grano o procesada (en polvo). La tabla N° 1 nos muestra las 
presentaciones más comunes, en fundas plásticas o frascos. 
 
TABLA N° 1: PRINCIPALES MARCAS Y PRESENTACIONES DE LA PIMIENTA 
NEGRA EN EL ECUADOR 
Marcas Categoría Presentación, g 
Don Yaka Molida Funda plástica 15 
Don Yaka En grano Funda plástica 15 
El Sabor Molida Funda plástica 50 
El Sabor Molida Frasco de vidrio de 250 
Doña Petra Molida Funda plástica de 200 
Doña Petra Molida Funda plástica de 100 
Mc Cormick Molida Frasco plástico de 90 
Mc Cormick Molida Frasco plástico de 32 
Mc Cormick Molida Funda económica de 25 
Gustosito  En grano Funda plástica de 12 
Gustosito  Molida Funda plástica de 12 
El Sabor En grano Funda plástica de 12 
El Sabor Molida Funda plástica de 12 
Sabora Molida Funda plástica de 250 
Sabora Molida Funda plástica de 50 
 
                  Fuente: Comisariatos - Supermercados 
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2.3. Investigación de Mercado Objetivo 
 
Todo proyecto debe buscar de manera objetiva y con base en fuentes de 
información confiables, cuántos clientes posibles pueden tener la empresa, dónde 
están y quiénes son.  
 
Para lograrlo, se requiere obtener información de los futuros clientes, que nos 
lleve a conocer el comportamiento del consumidor ante un determinado producto 
o servicio, o la reacción del mismo ante una situación específica de vida en su 
entorno particular o colectivo, que permita establecer el segmento de mercado  
donde operará la empresa, y generar bloques de información sobre los productos 
o servicios que directa o indirectamente han de incidir sobre los consumidores 
potenciales. 
 
La tarea de la investigación de mercados consiste en satisfacer las necesidades 
de información y proporcionar al proyecto información actualizada, relevante, 
exacta y válida.  
 
La investigación de mercado es “la identificación, recopilación, análisis y difusión 
de la información de manera sistemática y objetiva, con el propósito de mejorar la 
toma de decisiones relacionadas con la identificación y solución de problemas y 
oportunidades de mercadotecnia.”6 
 
El proceso de investigación de mercados está conformado por un conjunto de 
pasos que llevan a la obtención de resultados y la toma de decisiones. Entre los 
cuales definimos como fundamentales: 
Definición del Problema: en este punto, el investigador detalla el propósito del 
estudio, los antecedentes de la información relevante, y como utilizar los datos 
para la mejor toma de decisiones. Incluye la discusión con expertos, y con las 
                                                 
6MALHOTRA, Naresh K, INVESTIGACIÓN DE MERCADOS- UN ENFOQUE PRÁCTICO, Prentice 
Hall, Hispanoamericana, Segunda Edición, 1997 
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personas encargadas de la toma de decisiones, el análisis de los datos 
secundarios y algunas investigaciones de tipo cualitativo en ciertos casos. 
 
Desarrollo del planteamiento del problema: incluye formular un objetivo o una 
estructura teórica; preparar un modelo de preguntas e hipótesis a investigar e 
identificar características y factores que pueden influir en el diseño de la 
investigación. 
 
Formulación del diseño de la investigación: este paso sirve para llevar a cabo el 
proyecto de la investigación y los aspectos necesarios para obtener la información 
requerida. Para ello, es preciso definir variables y diseñar las escalas adecuadas 
para medirlas. Así mismo, se diseña un cuestionario y un plan de muestreo para 
seleccionar la población que habrá que responder al estudio, el cual incluye los 
siguientes pasos: 
 
- Análisis de datos secundarios 
- Investigación cualitativa 
- Métodos de recopilación cuantitativa de datos 
- Definición de la información necesaria 
- Procedimientos de medición y escalas 
- Proceso de muestreo y tamaño de la muestra 
- Planeación del análisis de datos 
 
Para el proyecto, se realizaron previamente todos los pasos anteriores descritos: 
un análisis de los datos secundarios, estableciendo una categorización por 
utilidad e importancia de cada uno; investigaciones cualitativas con personas que 
conocían el tema. Además de definió un método de recopilación de datos, que fue 
el de una encuesta que se aplicará en la ciudad de Quito, dirigida a las empresas 
y mercado mayorista de Quito, debido a que es este grupo el cual podrá comprar 
el producto directamente. Posteriormente, con el diseño de la encuesta se 
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procedió a determinar las escalas de medición y se aplicó una prueba piloto para 
determinar el tamaño de la muestra y poder realizar las correcciones respectivas 
para la toma de datos definitivos y desarrollar directamente el trabajo de campo. 
 
Trabajo de campo y recopilación de datos: consiste en tomar los datos 
directamente, es decir, recopilarlos con una fuerza de trabajo de campo o con un 
staff que opera indistintamente. Es muy importante en este punto tomar en cuenta 
el tema de la capacitación y entrenamiento que se dé a las personas encargadas 
de realizar la toma de datos para no incurrir en altos costos que afecten el 
proyecto. 
 
En el caso del trabajo de campo y la recopilación de datos, se estableció que el 
tipo de muestreo a realizarse en la investigación será el Muestreo Aleatorio 
Simple, debido a que todos los entrevistados tienen la misma probabilidad de ser 
escogidos dentro del trabajo a desarrollar. Así se establecieron a 3 empresas 
compradoras de pimienta negra y al mercado mayorista de Quito ubicado al Sur 
de la ciudad. 
 
Se escogió al azar a los entrevistados. La persona encargada de la toma de datos 
será el investigador quien directamente realizará las encuestas planteadas. 
 
Preparación y análisis de datos: la preparación de los datos incluye la edición, 
codificación, transcripción y verificación. Cada cuestionario se revisa, se edita y si 
es necesario, se corrige. Se asignan códigos a las preguntas que pueden ser 
números o letras para representar cada pregunta. La verificación ayuda a que la 
transcripción sea correcta y exacta, mientras que su análisis da mayor significado 
a la información recopilada. 
 
Preparación y presentación de informes: Todo el trabajo realizado, debe 
documentarse en un informe escrito, que contenga de manera específica, las 
preguntas que se identificaron durante la investigación; el planteamiento; el 
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diseño de la investigación; la recopilación de datos y los procedimientos de 
análisis de datos adoptados. 
 
La pimienta negra es un producto relativamente nuevo en nuestro país debido a 
que se ha venido cultivando en pequeños espacios de terreno y solo en los 
últimos años se han iniciado plantaciones con fines comerciales. 
Para definir cuál es la demanda actual debemos conocer primero a los 
consumidores actuales. 
 
Para estudiar el caso se analizaron las variables: el estudio de factibilidad, la 
producción y comercialización del producto, la demanda, el rendimiento,  y el 
precio. 
 
 Fuente que se utilizó para el tamaño de la demanda fueron las encuestas que 
son de información primaria. Los sectores en los que se aplicaran las encuestas 
son a las empresas y  mercados mayoristas de Quito. 
 
2.3.1. Análisis de la demanda  
 
“Mercado es el área en la que confluyen las fuerzas de la oferta y la demanda 
para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios determinados. Por 
un lado se encuentran los compradores con su poder adquisitivo para satisfacer 
sus necesidades y por otro la oferta de sus productos para que estos sean 
negociados”7 
 
 Segmentación de Mercado 
Uno de los elementos fundamentales para poder entender y analizar la demanda 
es el de la “segmentación del mercado, que debe entenderse como una teoría y 
como una estrategia. Como teoría, investiga el mercado con objeto de encontrar 
                                                 
7
BACA URBINA, Gabriel, Evaluación de proyectos, McGraw Hill, México, Tercera Edición, 1995 
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la existencia de conjuntos de consumidores homogéneos en sí y diferentes de los 
demás. Como estrategia representa la creación de diferentes planes de 
marketing, relativos al precio, producto, comunicación, distribución, etc. Para 
llegar a los diferentes segmentos que pudieran encontrarse”8 
 
Esta labor se hace a través de la encuesta de opinión que se convierte en la 
herramienta más valiosa como fuente primaria, para detectar necesidades de la 
comunidad y estructurar los servicios. 
 
El posible consumidor brindará información de acuerdo con su entorno y 
necesidades, y según sea este, su impacto reflejará la estructura y tamaño del 
proyecto, que buscará ante todo lograr la vinculación del cliente. 
 
“La segmentación examina el mercado global como una entidad compuesta de 
partes más pequeñas cuyos elementos poseen características comunes y se 
asemejan entre sí más que al mercado total. Por ende la segmentación del 
mercado divide al mercado homogéneo en segmentos pequeños homogéneos. 
Los elementos de cada segmento menor son más similares en lo que respecta a 
preferencias, necesidades o comportamiento del mercado total”.9 
 
La pimienta negra se ha convertido en un producto de consumo  cada vez más 
generalizado entre diferentes estratos de la población ecuatoriana, razón por la 
cual la segmentación del mercado se realizará con base en el potencial de 
consumidores como son las empresas comercializadoras y procesadoras de 
pimienta que se encuentran en la ciudad de Quito y Guayaquil. 
 
Para identificar a los consumidores potenciales es necesario realizar dos 
distinciones importantes: 
 
                                                 
8
 Fuente: Mercadotecnia Conceptos y Aplicaciones, Charles D. Schewe y Reuben M. Smith, Pág.140 
9
Fuente: Dirección de Marketing. Ildefonso Grande. Pág.174 
18 
 
La primera se enfoca a la determinación de un consumidor potencial del bien final 
(sin proceso de transformación), con base en el criterio de la Población 
Económicamente Activa, ya que son estos los clientes potenciales que tienen la 
posibilidad de adquirir y comprar el producto para su consumo, puesto que 
poseen los recursos económicos. 
 
Un segundo grupo de consumidores estaría constituido por los clientes del sector 
industrial, los mismos que pueden adquirir el producto para transformarlo y 
comercializarlo. En este grupo se analiza el volumen de ventas, el tipo de 
industria, las ventas, la calidad y la frecuencia de sus ventas de manera que se 
pueda estimar la frecuencia en la compra que tendrá para con la empresa en 
formación. 
 
El proyecto se enfocará específicamente en la determinación de los clientes 
potenciales, consumidores finales que son las empresas e industrias  dedicadas a 
la comercialización y procesamiento de la pimienta así como también el mercado 
mayorista de la ciudad de Quito, quienes adquieren directamente el producto sin 
ningún proceso adicional de transformación. 
 
Como estrategia de comercialización se tiene establecido un solo canal exclusivo 
de comercialización del producto, el cual es entregar directamente a las industrias  
procesadoras de especerías, quienes venden el producto definitivo a 
comerciantes de tiendas, despensas supermercados, comisariatos y 
consumidores finales. 
 
A través de la segmentación se pretende entonces identificar un grupo 
homogéneo de consumidores potenciales finales a los cuales está enfocado el 
producto, así como los principales datos del mercado que constituye cada 
categoría para poder estimar la población que el proyecto va a cubrir al ser 
aplicado. 
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De acuerdo a lo expuesto anteriormente la segmentación escogida tendrá las 
siguientes características: 
 
 Mensurabilidad: quiere decir que el segmento en cuestión es medible o 
cuantificable. 
 Accesibilidad: los segmentos de mercados seleccionados se pueden 
atender y alcanzar en forma eficaz. 
 Accionamiento: tiene relación con la posibilidad de creación o diseño de 
planes adecuados y efectivos para el segmento en cuestión. 
 Tamaño del Universo 
El tamaño del universo hace referencia  a la posibilidad de poder determinar una 
masa poblacional estimada de consumidores en la ciudad de Quito,  cifra que a su 
vez, sirve de base para que a través de la aplicación de un procedimiento 
estadístico, se pueda cuantificar y determinar el tamaño de una muestra, es decir, 
la porción de mercado a la cual se le ha de aplicar la encuesta para la 
determinación de los gustos y preferencias respecto de la demanda y consumo de 
la pimienta negra. 
 
Tamaño de la muestra 
 
Para la determinación del tamaño de la muestra, se trabajará sobre el valor 
estimado como universo poblacional, sobre el cual y de conformidad con el 
procedimiento estadístico descrito a continuación, se ha procedido a determinar la 
muestra de consumidores a quienes se aplicara la encuesta durante un período 
determinado de tiempo. 
 
las encuestas ayudaran a recabar  información de una porción de la población de 
interés, en este caso al uso y consumo de pimienta negra;  pues  la encuesta  
recogerá información de una muestra. Esta muestra será sólo una porción de la 
población bajo estudio. 
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En este estudio, las encuestas estarán dirigidas a las empresas o industrias 
comercializadoras de pimienta negra y a la población del sector Noroccidente de 
la provincia de Pichincha, dando  un total de 70 personas encuestadas; 10 a 
empresas y mayoristas  y 60 a personas clientes del sector. 
 
POBLACION # personas encuestadas 
Personal de las 
empresas y 
mayoristas 
10 
clientes 60 
TOTAL  70 
 
Luego del procesamiento y depuración de datos obtenidos, aplicamos sobre 
técnicas estadísticas que permiten realizar un análisis variado que estudia las 
variables en forma individual. 
 
Frecuencias y porcentajes de la Investigación de mercados a empresas y 
mayoristas de la ciudad de Quito: 
 
Pregunta N° 1 
¿Compra Usted Pimienta Negra? 
 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Emplear estrategias de 
posicionamiento para la compra y uso a 
través de la venta directa. 
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Connotación: 
De acuerdo a los datos obtenidos, el 100% de los encuestados manifiestan que si 
compran pimienta negra en la parroquia Pedro Vicente Maldonado. 
 
Pregunta N° 2 
¿Los Prefiere en: funda, frasco 
de cristal, otros? 
 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá utilizar sacos  que 
permitan al producto mantener en un 
estado natural y fresco 
 
 
Connotación: 
De acuerdo a los datos extraídos, del 100% que fueron encuestados todos dijeron 
que compran la pimienta negra en sacos por tanto es necesario indicar que solo 
de esa manera se venderá a mayoristas y empresarios. 
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Pregunta N° 3 
¿Con qué frecuencia compra el 
Producto? 
Connotación 
 
Gráfico 
 
 
Estrategia 
Se deberá emplear una estrategia de 
venta mensual y así  mantener al 
cliente abastecido del producto  
 
Connotación: 
Según los datos obtenidos,  el 80% se manifiestan que compran la pimienta negra 
mensualmente seguido por el 20% que dicen comprar semanalmente y los demás 
no indican nada solo en las dos etapas los empresarios y los mayoristas compran. 
Pregunta N° 4 
¿Con qué características prefiere 
el producto? 
Connotación 
 
Gráfico 
 
 
Estrategia 
El producto tendrá una  característica 
grande para la entrega. 
23 
 
Connotación: 
Al efectuar la investigación de campo el 90% de los encuestados manifiestan que 
necesitan comprar el producto con la característica grande y el 1% que es 
minoritaria comprar con característica de mediana. 
 
Pregunta N° 5 
¿Cual  es su estrategia para vender la 
Pimienta? 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá utilizar la estrategia de 
venta al por mayor 
 
 
Connotación: 
De los datos obtenidos, las personas que respondieron a esta pregunta dicen que 
el 100% comprará al por mayor porque son empresas y mayoristas que revenden 
y obtienen utilidad. 
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Frecuencias y porcentajes de la Investigación de mercados a clientes de consumo 
y compra de la pimienta negra que utiliza para elaboración de alimentos, para  
conocer la demanda en este sector: 
 
 
Pregunta N° 1 
¿Para la elaboración de sus productos 
alimenticios qué´ producto  consume y en qué 
cantidad? 
Pimienta negra   Pimienta 
blanca   
Otro 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá vender un producto de calidad  
 
Connotación: 
De los datos obtenidos, el 100% de encuestados nos indican que para la 
elaboración de sus productos alimenticios el producto  que consume es  pimienta 
negra. 
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Pregunta N° 2 
¿Al momento de adquirir el producto, ¿Quién 
decide la compra? 
 
a) El Chef b) Gerente   c) 
Depto. de Compras/Encargado de 
almacén 
 
 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá realizar la negociación de 
ventas con el gerente comercial 
 
Connotación: 
De los datos obtenidos, del 100% el 68% indican que el producto es adquirido por 
Gerentes; seguido por el porcentaje de 18% el Departamento de compras, el 14% 
el Chef y el 18% no contestan la pregunta. 
Pregunta N° 3 
¿Con que frecuencia lo adquiere? 
a) 1 vez al mes  . b) Cada 
quince días.   
 c) Cada semana. 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá mantener cada mes el 
abastecimiento del producto. 
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Connotación: 
Se puede observar de acuerdo a los datos obtenidos que el 57% dice consumir 
una vez al mes, seguido por 38% que consume cada semana y el 5% cada quince 
por lo tanto el de mayor porcentaje es el Gerente. 
Pregunta N° 4 
¿En qué temporada del año consume 
este  producto? 
a)  Verano.  b) Invierno.  
  
b) c) Todas las anteriores 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá tener producción suficiente 
para todo el año. 
 
Connotación: 
De los datos obtenidos, el 100% de encuestados indican que en su mayoría este 
producto consumen tanto en invierno como en verano. 
 
Pregunta N° 5 
¿De dónde proviene la pimienta negra 
que adquiere para sus productos? 
 
a) Importadas.   
b) Nacionales   
 c) Ambas 
 
Connotación 
 
Gráfico Estrategia 
La estrategia es vender siempre el 
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producto nacional. 
 
Connotación: 
De los datos obtenidos, el 100 % respondió que el producto que lo adquiere es 
nacional. 
 
Pregunta N° 6 
¿A quienes le compra actualmente? 
 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
La estrategia es siempre vender  
directamente del productor al 
consumidor. 
 
Connotación: 
De los datos obtenidos, el 45% de los encuestados indicar que el producto lo 
compran a Productores, seguido por el 43% que dicen comprar a los Mayorista y 
seguido por el 12 % que no contestan la pregunta. 
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Pregunta N° 7 
¿ Por qué  adquiere en 
ese lugar? alguna 
característica especial  
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá mantener un precio 
estándar  y estar en un punto 
estratégico. 
 
Connotación: 
De los datos obtenidos, el 66.68 % adquiere en el lugar por el precio, el 16.66 % 
por la cercanía. 
 
Pregunta N° 8 
¿Qué beneficios adicionales le ofrecen 
actualmente sus proveedores? 
a) Garantías que se ofrecen . b) 
Facilidades de pago . c) 
Formas de entrega. 
 
 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá mantener facilidades de 
pago para todos los clientes. 
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Connotación: 
De los datos obtenidos, del 100% de encuestados se observa que el 92% dice 
tener facilidad de pago y un 8% no contesta. 
 
Pregunta N° 9 
¿Qué es lo que más valora? 
 a) Precio.  
 b) Calidad.   
 c) Diseño.  
 d) empaque y presentación 
 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá mantener un precio que 
esté al alcance de todos. 
 
Connotación: 
De los datos obtenidos se puede observar que el 100 % de los encuestados 
valora más el precio del producto. 
Pregunta N° 10 
Cuánto invierte en la adquisición 
de este producto? 
 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá mantener un precio relativo 
al de los encuestados. 
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Connotación: 
De los datos obtenidos, se observa que el 62% de los 60 encuestados manifiestan 
que el producto lo adquieren  a  0,95% y el 38%no contestaron. 
 
Pregunta N° 11 
¿Qué problemas ha enfrentado al adquirir este 
producto? 
a) Tiempo de entrega.  
b) El costo.   
c) La falta del producto.  d) Otros. 
 
 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá mantener un tiempo de 
entrega mínimo al cliente. 
 
Connotación: 
De los datos obtenidos, se observa que el  100% de encuestados manifiestan 
tener problemas en el tiempo de entrega del producto. 
 
Pregunta N° 12 
¿Le interesaría que existiera un 
proveedor en la región? 
 
a) Si    
 b) No    
c) ¿Por qué? 
Connotación 
 
Gráfico Estrategia 
Se deberá mantener como 
proveedor en el sector como 
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estrategia. 
 
Connotación: 
De acuerdo a este cuadro se podría decir que el 92% de encuestados quieren 
tener un proveedor en la región.          
 
Pregunta N° 13 
¿Considera factible el uso de la 
pimienta negra en sus platillos 
como estrategia de venta? a) Si 
 b) No 
Connotación 
 
Gráfico 
 
 
Estrategia 
Se deberá cultivar la pimienta negra 
debido a que se considera factible el 
uso del producto. 
 
Connotación: 
De los datos obtenidos, observamos que el 92% solicita que se cultive la pimienta 
negra y se considera factible el uso de este producto en los platillos y un 8% que 
mínimo no contestan. 
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Pregunta N° 14 
¿Cómo calificaría el interés de sus clientes 
en el consumo de la pimienta negra? 
Ninguno  Poco  Regular 
 Normal  Demasiado 
 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá crear un interés hacia 
el consumo del producto 
mediante publicidad. 
 
Connotación: 
De los datos obtenidos, se observa que del 100% de encuestados el 85% califican 
que los clientes tienen interés en forma normal y el 8% no contesta.  
 
Pregunta N° 15 
¿Cómo visualiza el consumo de 
la pimienta negra dentro de 5 años en la 
región? 
 
Connotación 
 
Gráfico 
 
Estrategia 
Se deberá continuar con el proceso 
de producción del la pimienta 
negra. 
 
Connotación: 
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De los datos obtenidos, se prioriza con el 62% que quieren consumir y el 38% que 
se consumirá durante estos años de iniciación por eso es importante cultivar y 
seguir el proceso de producción.  
 
Dentro del mercado, existen algunas subclasificaciones que dependen del tipo de 
demandantes y oferentes en el mismo; se pueden identificar ciertos grupos con 
características propias que ayudan una mejor definición del producto en estudio 
ubicándolo de manera más específica. Así: 
 
Mercado de competencia perfecta: se caracteriza porque dentro de él existen 
gran cantidad de compradores o demandantes y gran cantidad de vendedores u 
oferentes de determinado bien o servicio; por lo que no se puede influir en el 
precio debido a su gran tamaño. En este tipo de mercado, el bien o servicio es 
homogéneo y existe perfecta movilidad en los recursos. Además, los agentes 
económicos se encuentran perfectamente informados sobre las condiciones del 
mercado. 
 
Mercado de monopolio: se caracteriza porque dentro de él solo existe un 
proveedor u oferente que vende el bien. Los productos en este tipo de mercado 
carecen de sustitutos perfectos por lo que la facilidad de acceso es muy compleja 
y las dificultades de ingreso son un gran limitante. 
 
Mercado de competencia Monopólica: este tipo de mercado se caracteriza 
porque dentro de él existen varios monopolios ofreciendo productos con ligeras 
diferencias tanto en precio como en la calidad. Esta clase de mercado ofrece 
grandes restricciones tanto de entrada como de salida. 
 
Mercado oligopólico: en este mercado, se puede identificar un solo comprador o 
demandante del producto y varios oferentes; el producto puede ser homogéneo o 
diferenciado y generalmente, el ingreso y salida a este tipo de mercados no es 
muy complicado. 
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Identificando todos los tipos de mercados existentes en los diferentes países o 
regiones, se puede concluir que el proyecto planteado de producción de pimienta 
negra, se encuentra ubicado dentro de lo que se conoce comúnmente como 
mercado de Competencia Perfecta, ya que existen muchos oferentes y muchos 
demandantes del producto y en consecuencia no se puede ejercer una influencia 
notoria sobre el precio, el cuál varía o fluctúa de acuerdo a las condiciones del 
mismo; es decir, a mayor oferta, el precio disminuye y a menor oferta el precio 
tiende al alza. 
 
En general, los compradores de pimienta negra a nivel mundial son 
comercializadores y/o importadores también de  hortalizas especiales o exóticas 
dirigidas a un nicho de mercado gourmet; a estos productos se los conoce como 
"specialties" o "specialty produce". 
 
Adicionalmente, ciertos mayoristas / comercializadores de productos frescos en 
general incluyen la pimienta u otros productos especiales en su portafolio de 
productos. Entre los principales países que prefieren este producto y como 
mercados potenciales, se mencionan algunos como: Estados Unidos, Alemania, 
Bélgica, Canadá, Francia 
 
Demanda 
“Se entiende como demanda a la cantidad de bienes y servicios que el mercado 
requiere o solicita para buscar la satisfacción de una necesidad específica a un 
precio determinado."10 
 
“Se puede decir además, que la demanda "es la expresión de la forma en la cual 
la comunidad desea utilizar sus recursos con el objeto de satisfacer sus 
necesidades, buscando maximizar su utilidad, bienestar y satisfacción"11.  
                                                 
10
 BACA URBINA, Gabriel, Evaluación de proyectos, Mc Graw Hill, México, Tercera Edición, 1995 
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La demanda se clasifica de acuerdo a su probabilidad de ocurrencia en: 
 
 Demanda real o efectiva: es la demanda totalmente cierta. 
 Demanda aparente: es aquella demanda probable en la cual no se 
conocen las pérdidas y/o mermas por comercialización u otros.  
 Demanda potencial: es la demanda probable que al satisfacer 
determinadas condiciones se le puede volver real. 
 
Y, de acuerdo con los consumidores o usuarios inmediatos en: 
 
 Demanda básica: cuando el uso o consumo es final. 
 Demanda derivada: cuando los usuarios o consumidores son 
intermediarios. 
 
La demanda en el estudio de mercado, puede ser de tres clases: 
 
 Demanda insatisfecha: cuando la demanda total no está debidamente 
satisfecha.  
 Demanda por sustitución: cuando la producción o el servicio nuevo no 
amplía el volumen del mercado existente, sino que desplaza a otros 
proveedores de dicho mercado. 
 Demanda satisfecha: se da cuando lo ofrecido en el mercado es 
exactamente lo que se requiere y por tanto no hay exceso de demanda ni 
de oferta 
 
La demanda también puede ser vista desde otras ópticas tales como: 
 
                                                                                                                                                    
11
ZALAMEA, Eduardo, CERTIFICADO INTERNACIONAL DE FORMULACIÓN / EVALUACIÓN Y 
GESTIÓN DE PROYECTOS, Banco interamericano de Desarrollo 
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 Demanda de bienes necesarios: son los que la sociedad requiere para su 
desarrollo y crecimiento. 
 Demanda de bienes no necesarios: es el llamada consumo suntuario, 
porque la compra satisface el gusto y no la necesidad.  
 Demanda negativa: determina que el mercado siente cierta resistencia 
hacia el producto o servicio, es decir, tiene dificultad en aceptarlo.  
 Demanda latente: aparecen cuando el consumidor desea adquirir un 
producto y no lo encuentra por lo que su necesidad se transforma en 
ansiedad.  
 Demanda plena: surge cuando el negocio a decidido alcanzar una 
determinada parte del mercado y para ello es fundamental tener en cuenta 
a la competencia, de manera de poder establecer la factibilidad o no en el 
cumplimiento de su objetivo de acuerdo a la posición actual de sus 
competidores y la porción que su proyecto puede cubrir en el mercado 
total. 
 
La pimienta negra,  se ubicaría dentro del grupo de demanda plena, puesto que el 
proyecto busca ocupar una parte de ese mercado en donde se hace 
indispensable el estudio de la competencia, el determinar gustos y preferencias 
de los consumidores. Además se habla de una demanda básica porque se trata 
del consumo del bien final. 
 
 Factores que afectan a la demanda: 
 
Para hablar de los factores que afectan a la demanda, se mencionará como 
premisa que la pimienta negra  pertenece al grupo de productos de consumo final. 
Bajo este contexto, los factores determinantes de la demanda que afectan a este 
tipo de productos son: 
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TABLA N° 2: DEMANDA DE PIMIENTA NEGRA EN EL ECUADOR 
Cifras en TM. 
AÑO Demanda interna Demanda. Externa Demanda total 
2001 1.058 2 1.060 
2002 375 3 378 
2003 629 3 632 
2004 471 3 474 
2005 1.660 10 1.670 
2006 1.870 15 1.885 
2007 2.120 23 2.143 
2008 2.390 38 2.428 
2009 2.700 60 2.760 
2010 3.051 98 3.149 
2011 3.450 163 3.613 
 
               Fuente: Fundación ALIÑAMBI Estudio de pimienta negra en Ecuador 
 
La información nos permite observar tanto la demanda para el consumo interno 
de pimienta negra en los últimos 10 años, así como el comportamiento de la 
demanda externa (exportaciones), que se presenta con un crecimiento sostenido 
a partir del año 2006 proporcionalmente mayor que el crecimiento de la demanda 
interna, lo cual podemos apreciar por medio de los gráficos N° 1 y 2. 
 
GRÁFICO N° 1: DEMANDA DE PIMIENTA NEGRA EN ECUADOR 
 
              Fuente: Fundación ALIÑAMBI Estudio de pimienta negra en Ecuador 
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El crecimiento de las exportaciones (de acuerdo con las cifras de la tabla N° 2), 
nos muestra una tasa de crecimiento promedio anual del 60%, lo cual genera una 
motivación adicional para el incremento de la producción nacional con miras a 
satisfacer la demanda del sector externo. 
 
GRÁFICO N° 2: EXPORTACIÓN DE PIMIENTA NEGRA EN EL ECUADOR 
 
 Fuente: Instituto Nacional Autónomo de Investigaciones Agropecuarias (INIAP). 2010 
2.3.2. Demanda actual del producto en la ciudad de Quito 
TABLA N° 3: DEMANDA ACTUAL Y PROYECTADA DE PIMIENTA NEGRA EN 
QUITO (TONELADAS) 
AÑO Demanda % participa/dem. 
2004 783,7 42.0% 
2005 862,7 40.6% 
2006 949,6 39.7% 
2007 1045,4 38.7% 
2008 1150,8 37.3% 
2009 1240,3 36.0% 
2010 1420,2 37.0% 
2011 1520,6 
DATOS PROYECTADOS 
*2012 1630,2 
*2013 1850,5 
*2014 2050 
*2015 2257,41 
*2016 2485,81 
*2017 2737,32 
*2018 3014,28 
*2019 3319,25 
  Fuente: Fundación ALIÑAMBI Estudio de pimienta negra en Ecuador *Datos proyectados 
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GRAFICO N° 3: DEMANDA ACTUAL Y PROYECTADA DE PIMIENTA NEGRA 
EN QUITO  
 
       Fuente: Fundación Aliñambi. “Datos proyectados” 
A pesar de que se presenta un notorio crecimiento de la demanda para la ciudad 
de Quito, el porcentaje de participación sobre la demanda nacional se muestra 
levemente decreciente en razón principalmente del desproporcionado crecimiento 
de la demanda proveniente del mercado externo (exportaciones), que ha 
orientado a la producción hacia este sector, principalmente por los precios de 
exportación del producto, los cuales sin embargo varían de acuerdo con el 
destino, así por ejemplo mientras la tonelada que se exportó a Estados Unidos en 
el 2002 registró un precio de 80,01 dólares la tonelada, en la actualidad los 
precios oscilan entre 300 y 350 dólares la tonelada y en temporadas ha llegado 
inclusive a venderse la tonelada en 530 dólares (0.53 dólares por kilogramo). 
 
Estados Unidos, ha sido históricamente uno de los países que mayor demanda de 
pimienta negra ecuatoriana registran en los últimos años, a pesar de que 
"Colombia también es un país productor, al igual que en el Ecuador, la demanda 
supera la producción y la oferta y se pagan precios más altos que en el mercado 
ecuatoriano"12 . 
                                                 
12
Ana Andrade. Informe empresa exportadora FRUTIERREZ. 2006 
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La proyección de la demanda se ha realizado en base a la información histórica 
obtenida sobre la demanda de pimienta negra en la ciudad de Quito. Se realizaron 
pruebas de proyección para poder estimarla con base en diferentes métodos: tasa 
de crecimiento porcentual anual, tasa de crecimiento general, regresión lineal y 
regresión logarítmica. De todas ellas, la que resultaba con una mejor correlación 
de datos fue la proyección en base a una tasa de crecimiento general promedio y 
que resulto del 7.2% anual, que se aplicó para obtener los datos proyectados 
(correspondientes al período o ciclo de evaluación del proyecto), cifras que se 
presentan a través de la tabla N° 3. 
 
2.3.3. Análisis de la oferta y su proyección 
 
Los competidores más directos que tiene la pimienta negra fuera del país, se 
ubican en Brasil, Colombia existiendo además, algunos países que también son 
productores en pequeña escala como: Argentina, y Chile. Sin embargo, la 
demanda de la pimienta negra ecuatoriana supera a la producción y a la oferta, 
razón por la cual, no resulta de interés para nuestro estudio el análisis de la 
producción de otros países, por cuanto se presenta un gran desequilibrio en el 
mercado en el cuál la oferta resulta inferior a la demanda y consecuentemente 
existe un alto estímulo para mejorar no solo las condiciones de producción sino 
incentivar un cultivo más extensivo que pueda proveer al corto plazo las 
necesidades del mercado. Bajo las actuales condiciones de escasez del producto, 
es que se ha venido justificando el crecimiento de los precios internos por 
kilogramo, por cuanto de 0.10 centavos que valía a principios de la década de los 
90, hoy se comercializa alrededor de los 0,45 centavos por kilogramo a minoristas 
y a 0,95 a empresas y mayoristas. 
 
Aun cuando la producción del producto ha ido en crecimiento en las épocas 
recientes, las expectativas de incremento del consumo tanto interno como externo 
también son crecientes en la medida en que se difunden cada vez más las 
ventajas y cualidades del producto. Con estas tendencias de crecimiento, se 
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pueden facilitar las proyecciones tanto de producción como de consumo ya que el 
mercado de incidencia es creciente y exige una mayor cobertura. 
 
La pimienta negra, se cultiva principalmente en la región Noroccidente del país, y 
requiere zonas como (valles cálidos y húmedos), donde no exista una presencia 
fuerte de vientos y heladas. Las provincias más representativas en producción de 
pimienta negra son: Pichincha, Manabí, los Ríos, tal como se puede apreciar en la 
tabla N°4. 
 
 
TABLA N° 4: PRODUCCION Y OFERTA ACTUAL  A NIVEL NACIONAL 
  
UP As 
Superficie 
Cosechada UP As 
Superficie 
Cosechada 
Azuay  7.65  0.02   
 
Bolívar  2       
Cotopaxi  1 7.6  1.94 
 
El Oro  8.41 0.5 1.45   
Esmeraldas  255.62 95 10.58  
Guayas  39.44 23.85 8.5   
Los Ríos  59.93 57.07   
 Manabí  733.52 142.05 57.06 48.75 
Napo  2.23 1     
Pastaza  3.02       
Pichincha  1,479.72 475.39 83.7 73.91 
Sucumbíos  82.17 16.92 6.72   
Orellana  88.23 46.16 3.13   
Las 
Golondrinas  44.31 13.14     
La Concordia  189.77 45.66 18.31 0.84 
Manga del 
Cura  6.81 1.86 0.52   
El Piedrero 1 4     
Total  3004.83 929.68 191.91 123.50 
         UPA: Unidad de producción agrícola 
         Fuente: Censo Agropecuario 2011 
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Oferta 
La oferta se refiere a “la definición de las cantidades que ofrecen o pueden 
proporcionar quienes tienen dentro de sus actividades proveer bienes o servicios 
similares al del proyecto”13. 
 
Por tanto, se puede resumir que "la oferta es la cantidad de bienes y servicios que 
un cierto número de oferentes están dispuestos a poner a disposición del 
mercado a un precio determinado el cual dependerá del costo de producción"14.   
La oferta puede clasificarse dentro de los siguientes parámetros: 
 
 Oferta Competitiva o Mercado Libre: es la que los productores ofrecen en 
circunstancias de libre competencia sobre todo debido a la gran cantidad 
de productores del mismo producto. Por tanto, la participación en el 
mercado está determinada por la calidad, el precio y el servicio que se 
ofrece al consumidor. 
 
 Oferta Oligopólica: se caracteriza porque el mercado se encuentra 
dominado por unos pocos productores, que determinan cuánto se ofrece y 
a qué precio. Normalmente tienen acaparada gran cantidad de materia 
prima para su industria. 
 
 Oferta Monopólica: es aquella en la que existe un solo productor del bien o 
servicio, por tal motivo, domina totalmente el mercado imponiendo calidad, 
precio y cantidad. 
 
Para el mercado de la pimienta negra, se puede concluir que presenta una oferta 
competitiva, ya que existe gran cantidad de productores y consumidores y por 
ésta misma razón, el mercado es de libre competencia el cual impone precios de 
                                                 
13
ZALAMEA. Eduardo. CERTIFICADO INTERNACIONAL DE FORMULACIÓN / EVALUACIÓN Y 
GESTIÓN DEPROYECTOS, Banco interamericano de Desarrollo 
14
BACA URBINA, Gabriel, Evaluación de proyectos, McGraw Hill, México, Tercera Edición, 1995 
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comercialización así como políticas de venta, calidad y servicios adicionales. 
Cada productor, para lograr una mejor posición en el mercado debe ofrecer valor 
agregado en el producto diferente a la que ofrecen los demás oferentes. 
 
 Factores que afectan a la oferta 
 
Son varios los factores que determinan la oferta. Entre ellos se puede mencionar 
los siguientes: 
 
El precio: que determina el ingreso que van a obtener las empresas.  
Los costos de producción: determinados por la tecnología e insumos.  
Los precios de los factores de producción: específicamente de la mano de 
obra.  
El precio futuro esperado: En función del mercado 
 
La pimienta negra, se puede considerar dadas sus características y la existencia 
de bienes sustitutos como un bien “suntuario", con una elasticidad-precio de la 
demanda mayor que uno. Es decir es un bien elástico, de tal modo que la 
alternativa que tienen los productores para mejorar sus ingresos por venta de 
pimienta negra radican en la estrategia de bajar sus precios, lo cual les representa 
incrementar la demanda del producto más que proporcionalmente. Actualmente, 
el precio de mercado que se oferta es en promedio de aproximadamente US$ 
0.80 el kg que permite mantener una equilibrada cantidad de oferta en el 
mercado, comparativamente con la demanda. 
 
Adicionalmente, los costos de producción son un factor importante que afecta la 
producción, porque mientras más altos sean estos, menor será la oferta que se 
estará en capacidad de proporcionar al mercado. 
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El precio futuro también es importante porque si éste tiende al alza, la oferta 
actual será menor en razón de la disminución de la demanda, mientras que, si el 
precio se estima más bajo, la oferta actual del producto crecerá tratando de 
compensar la caída de precios futura. Para épocas de producción de temporada, 
la oferta tiende a ser menor y el precio de la pimienta negra sube. 
 
Las expectativas empresariales, afectan la oferta de la pimienta en el sentido de 
que mientras más altas sean estas en función a la comercialización del producto, 
su expansión, canales de distribución y otros, mayor será la oferta del producto. Si 
las expectativas empresariales son bajas en cuanto al nivel de comercialización la 
oferta será menor.  
Actualmente, las expectativas empresariales son altas, pues se determina que el 
mercado de la pimienta negra está en expansión y crecimiento sostenido, lo que 
permitirá ampliar la oferta de producto cubriendo territorios que faltan por explotar 
e incrementando los canales de distribución tanto internos como externos, 
aplicando además una estrategia de publicidad agresiva y de gran alcance. 
 
El número de oferentes: El número de oferentes es un factor que incide en la 
oferta, porque a mayor número de oferentes, mayor es la oferta del producto 
(desplazamiento de la curva de oferta). 
 
En la actualidad, el principal competidor es la Asociación de Productores de 
pimienta negra, que en número alcanzan los 55, y que constituye la más grande 
competencia en este sector del Noroccidente.  
 
Las condiciones meteorológicas también constituyen un factor que afecta 
significativamente la oferta del producto, debido a que si las condiciones del 
ambiente no son las adecuadas para el desarrollo del producto, esto provocará 
que el mismo presente deficiencias en cuanto a calidad, sabor y presentación. Es 
por eso importante tomar alternativas que permitan un control adecuado de este 
aspecto como el desarrollo del cultivo mediante riego por goteo que permite un 
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mejor control de estos factores climatológicos y del medio ambiente de manera de 
evitar el impacto de estas variaciones en el producto final. 
 
Como alternativas de localización para este proyecto, se han escogido lugares 
que presentan condiciones óptimas de clima para que el producto alcance un 
desarrollo acorde al esperado. 
 
Finalmente, factores como la tecnología también afectan la oferta del producto, 
porque a mayor tecnología, mayor es la oferta porque mejores son los resultados 
que se obtienen del cultivo, mientras que si no hay tecnología adecuada, los 
resultados no serán los mejores y la oferta tenderá a la baja. En la actualidad, la 
tecnología implementada para el cultivo de la pimienta negra es la del cultivo 
mediante el sistema riego por goteo, que son factores que se van a incluir dentro 
del proyecto para alcanzar un nivel de tecnología óptimo y competir con los 
mejores resultados en relación a los demás productores. 
 
2.3.4. Comportamiento histórico de la Oferta 
 
Ancestralmente, el cultivo se dirigía al nivel familiar. Desde 1.980 se despierta el 
interés por la pimienta, hasta que el MAG reporta para el año 1985 una superficie 
sembrada de 168 hectáreas y en producción 163 hectáreas adicionales, siendo 
este el primer registro oficial de cultivo en escala del producto. 
 
Para los primeros años de la década de los 90, las cifras tanto de área sembrada 
como de la cosechada, se muestran irregulares, Sin embargo, a partir de 1996, la 
producción nacional empieza a estabilizarse de tal manera que alcanza una tasa 
de crecimiento promedio anual del 15.5% entre el año 1996 y el año 2010 
 
El análisis se ha realizado sobre los registros correspondientes fundamentalmente 
a las provincias de la sierra, siendo la provincia de mayor aporte Pichincha que 
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produjo alrededor del 57,1% del total, seguida por Manabí con el 26.6% y los Ríos 
con el 11.3%. 
 
Para el cálculo de la oferta de la pimienta negra en la ciudad de Quito, se aplicó el 
mismo procedimiento que en el caso de la demanda, en donde, se determinó el 
porcentaje que representa Quito en la composición poblacional de Pichincha, que 
es del 77.45% y con ese dato y los obtenidos en la encuesta, que arrojan un 
consumo de pimienta negra del 88% del total de la muestra, se estimó un 
porcentaje de consumo de la ciudad el cual permitió obtener un valor estimado de 
la oferta necesaria para cubrir dicho mercado. 
 
TABLA N° 5: PRODUCCIÓN Y OFERTA DE PIMIENTA NEGRA EN ECUADOR 
Y EN PICHINCHA HISTORICA Y PROYECTADA 
(TONELADAS) 
AÑO 
Oferta 
Ecuador 
Oferta 
Prov. 
Pichincha 
Participación 
porcentual 
2001 545,0 80 14,68% 
2002 626,2 120,3 19,21% 
2003 720,2 110 15,27% 
2004 828,5 100 12,07% 
2005 950,2 120,6 12,69% 
2006 1095,3 144,7 13,21% 
2007 1260,6 173,3 13,75% 
2008 1450,0 207,7 14,32% 
2009 1670,3 250 14,97% 
2010 1920,0 300,3 15,64% 
2011 2200,0 360,6 16,39% 
DATOS PROYECTADOS 
*2012 2529,5 414,6   
*2013 2908,2 476,69   
*2014 3343,7 548,07   
*2015 3844,5 630,14   
*2016 4420,2 724,51   
*2017 5082,1 833   
*2018 5843,1 957,74   
*2019 6718,1 1.101,16   
 
           Fuente: Fundación ALIÑAMBI. Estudio de Pimienta Negra en Ecuador. - Datos proyectados 
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La tabla N° 5 y los correspondientes gráficos, nos muestran la producción de 
pimienta negra tanto a nivel nacional como para la Provincia de Pichincha. Lo 
primero que podemos observar es que las cifras de producción y consecuente 
oferta, no alcanzan a satisfacer las cifras de demanda presentadas en la tabla N° 
3. Es decir que la demanda supera la producción lo cual significa un problema de 
escasez y desabastecimiento del producto, que se traduce en el crecimiento de 
los precios. Se ha mostrado un crecimiento sostenido, que sin embargo no llega 
todavía a satisfacer la demanda interna del producto, lo cual se agrava frente a la 
creciente producción para exportación de conformidad con los precios y los 
volúmenes demandados en el exterior. 
 
 
GRAFICO N° 4: OFERTA PIMIENTA NEGRA EN EL ECUADOR 
 
Fuente: Fundación ALIÑAMBI. Estudio de Pimienta Negra en Ecuador. - Datos proyectados 
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GRAFICO N°5: OFERTA PIMIENTA NEGRA EN LA PROV. PICHINCHA 
 
Fuente: Fundación ALIÑAMBI. Estudio de Pimienta Negra en Ecuador. - Datos proyectados 
 
2.4. Balance oferta y demanda proyectados 
 
La demanda insatisfecha está determinada por la diferencia entre la oferta y la 
demanda a través de un análisis comparativo entre las dos variables. La demanda 
insatisfecha puede verse desde dos puntos de vista: 
 
2.4.1. Demanda insatisfecha actual: Es la que se obtiene preliminarmente con 
los datos obtenidos en el análisis realizado para la demanda y para la oferta. 
Demanda de tendencia futura: El la estimación de la oferta y la demanda, que 
se calcula para los años en los cuales el proyecto se ejecutará. 
 
Para la proyección de la demanda insatisfecha actual, se tiene la presente 
fórmula: 
 
Demanda Insatisfecha = Demanda - Oferta 
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Mediante un comparativo de las cifras presentadas en las tablas 3 y 4 podemos 
observar el problema que se presenta entre las cantidades demandadas y las 
cantidades producidas, encontrando que existe una alta demanda insatisfecha 
que se resume a través de la información de las cifras de la tabla N° 5. Este 
desequilibrio, lo que garantiza, es la existencia de un mercado no cubierto que 
demanda el producto pero que no encuentra producto suficiente, con lo cual se 
justifica la puesta en marcha del presente proyecto, por cuanto existe un mercado 
potencial real insatisfecho, dispuesto a adquirir el producto en razón de que sus 
expectativas no han sido cubiertas. 
 
Este proyecto contempla la utilización de un área  de 4500 metros cuadrados, que 
permitan el cultivo de 1000 plantas de pimienta negra. Cada planta produce en 
promedio  al año  un peso promedio de 1.5 kilogramos, lo cual significa poder 
producir durante los primeros cinco años un promedio anual de 100.000 
kilogramos del producto equivalentes a 100 toneladas, lo que permitiría alcanzar 
una participación en el mercado capitalino de entre el 7 y el 10% de la demanda 
no satisfecha. 
 
TABLA N° 6: COMPARATIVO ENTRE DEMANDA Y OFERTA PARA LA 
CIUDAD DE QUITO 
AÑO DEMANDA OFERTA DEMANDA 
INSATISFECHA 
2004 783,70 100,00 683,70 
2005 862,70 120,60 742,10 
2006 949,60 144,70 804,90 
2007 1.045,40 173,30 872,10 
2008 1.150,80 207,70 943,10 
2009 1.240.30 250,00 990,30 
2010 1.420,20 300,30 1.119,90 
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2011 1.520.60 360,60 1.160,00 
DATOS PROYECTADOS 
*2012 1.630,20 414,60 1.215,60 
*2013 1.850.50 476.69 1.373,81 
*2014 2.050,00 548,07 1.501,93 
*2015 2.257,41 630,14 1.627,27 
*2016 2.485,81 724.51 1.761,31 
*2017 2.737.32 833.00 1.904,32 
*2018 3.014,28 957.74 2.056,54 
*2019 3.319,25 1.101,16 2.218,09 
                 
                  Fuente: Tabla No. 3 (Demanda) y N 4 (Oferta), del presente estudio 
 
2.5. Análisis de precios. 
 
La estimación de precios es una actividad fundamental dentro del sistema de libre 
mercado, en el que el precio de un producto influye directamente sobre los costos 
y las utilidades, es decir, sobre el pago que hacen los factores de la producción. 
Por lo tanto constituye un regulador del sistema económico. 
 
Dentro de los objetivos que se persiguen con el análisis de los precios, se pueden 
mencionar los siguientes: 
 
Orientados hacia las utilidades en lo referente a: 
 Alcanzar un óptimo rendimiento 
 Obtener mayores utilidades 
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Orientados hacia las ventas 
 Incrementar el valor de las ventas 
 Aumentar la participación en el mercado 
 
Orientados hacia la situación actual  
 Estabilizar precios 
 Competir en el mercado 
 
Para el caso de la pimienta negra, el precio que se maneja en la comercialización 
de este producto, tiene que ver directamente con el comportamiento del mercado 
y la evolución y reacciones de la oferta y la demanda. El producto se comercializa 
en un mercado de libre competencia en donde el precio es determinado por los 
cambios que se registran en dichas variables, lo cual se puede comprobar 
analizando la tendencia y el comportamiento de los precios históricos de los 
últimos años en el sector. 
 
Los precios se ven influidos además, por la competencia, los costos de 
producción y la capacidad de demanda en el mercado; factores que tienen una 
relación directa y que establecen la aceptación del producto en el mercado. En la 
siguiente tabla se presenta el comportamiento que ha tenido el precio de venta 
por kg: 
 
TABLA N°7: PRECIO DE LA PIMIETA NEGRA EN QUITO 
Por cada Kg. 
AÑO Precio en dólares 
Campo Ciudad 
2001 0,05 0,12 
2002 0,06 0.15 
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2003 0,07 0,17 
2004 0,09 0,20 
2005 0,15 0,35 
2006 0,20 0,40 
2007 0,18 0.45 
2008 0,20 0,50 
2009 0,25 0.80 
2010 0,30 0,95 
2011 0,35 1.20 
 
                               Fuente: Ministerio de Agricultura y Ganadería 
                            Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
GRAFICO N°6: PRECIO DE LA PIMIENTA NEGRA EN QUITO 
 
              Fuente: Ministerio de Agricultura y Ganadería 
              Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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Si se analiza la evolución de dichos precios, lo primero que podemos observar es 
el efecto claro y contundente de la dolarización que elevó notoriamente tanto los 
precios en el campo como en la ciudad. Debido adicionalmente a la creciente 
demanda del producto a partir del año 2000, que hace que esta sea mayor que la 
oferta, los precios han venido sufriendo alzas que sobrepasan el 100% de 
crecimiento promedio anual en el caso del campo y el 300% de crecimiento 
promedio anual en el caso de la ciudad. Sin embargo, estos cambios producidos 
en el mercado han favorecido la producción y comercialización del producto. 
 
Vale la pena resaltar que la pimienta negra puede llegar a negociarse al por 
mayor a un precio aproximado de US $ 0,95 el kg a distribuidores exclusivos 
como supermercados o a precios más bajos si la comercialización se realiza a 
través de distribuidores mayoristas. 
 
Actualmente, en los supermercados, el precio de venta al público es superior al 
precio de finca: En "Mi Comisariato", el precio de la pimienta negra se llega a 
comercializar a 1.45 el kg en épocas de alta demanda, mientras que cuando el 
producto es escaso, el precio oscila alrededor de 1,60 el kg. En "Supermaxi", los 
precios de comercialización son similares, van desde 1,47 a 1,80 el kilo 
dependiendo de la época de comercialización. En "Santa María", "AKI" y demás 
comisariatos un poco más pequeños, el precio del producto es de 
aproximadamente 1,30 el kg. 
 
2.6. Comercialización 
 
En el Ecuador no existe una política clara para la comercialización de la pimienta 
negra, de tal modo que existen períodos de mayor comercialización que otros, lo 
cual se puede explicar en parte, por los cuidados que requiere el producto y por el 
desconocimiento sobre las bondades y ventajas de su producción y consumo. Sin 
embargo, en la actualidad, el mercado de la pimienta negra, tanto interno como 
externo, se encuentra en crecimiento.  
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Para analizar históricamente la evolución de la producción y mercadeo de la 
pimienta negra, debemos mencionar que hace algunos años, la pimienta negra 
era poco conocida en el mercado y por ser considerado como un producto no 
tradicional, no ha tenido el impulso adecuado para su comercialización y venta. 
 
Históricamente la producción de la pimienta negra, ha tendido hacia el alza pero 
con un crecimiento leve aunque en algunos años ha habido marcadas diferencias 
por períodos de mayor producción y demanda del producto. Adicionalmente las 
expectativas de crecimiento son altas tanto en el mercado interno como en el 
externo. Con esta tendencia de crecimiento, se facilita la proyección de 
producción y consumo ya que el mercado de incidencia es creciente y exige una 
mayor cobertura. 
 
En el proceso de comercialización es básico el empleo de herramientas y técnicas 
para la aplicación del marketing, que facilite el intercambio de bienes, servicios y 
valores focalizados a la satisfacción de las necesidades del mercado potencial. 
 
La comercialización puede describirse como un proceso con el cual el producto 
llega del productor al consumidor en el tiempo, el lugar y la forma que este desee. 
Su principal función es encontrar los canales de distribución más idóneos para 
realizar las ventas del producto desde la empresa productora hasta el consumidor 
final. 
 
El objetivo meta del proceso de producción es alcanzar un óptimo nivel de ventas 
para lograr los resultados de rentabilidad proyectados dentro de la organización, 
para lo cual deben tenerse en cuenta los siguientes parámetros de 
comercialización: 
 Precios 
 Promoción 
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 Producto 
 Plaza 
 
Estrategia de Precios. 
 
El objetivo principal de toda organización es la minimización de los costos de 
producción y la optimización en el uso de los recursos, que conduzcan a la mayor 
utilidad posible. Para lograrlo, se debe trabajar sobre la demanda, la competencia, 
los proveedores y el diseño de estrategias que deberán utilizarse en el desarrollo 
de sus actividades. El análisis de estos elementos, conduce a fijar precios 
acordes a las necesidades y expectativas del mercado meta. 
 
Se adoptará una estructura de precios comprensibles, intermedios y competitivos 
frente a la competencia. La variación de precios estará acorde con la flexibilidad 
de los cambios producidos en el mercado y el comportamiento de la oferta y la 
demanda. 
 
Debe realizarse una categorización de precios y márgenes de comercialización de 
acuerdo con el tipo de cliente, dentro de los cuales deben distinguirse las 
empresas, los mayoristas y los distribuidores exclusivos. De tal modo que se 
establecerán políticas de comercialización para cada uno y márgenes individuales 
por cliente, dentro de los parámetros establecidos por el mercado de manera de 
poder establecer precios de acuerdo a su realidad, manteniendo las normas que 
maneja el mercado en la actualidad. 
 
Para analizar los márgenes de comercialización de la pimienta negra, se 
presentan dos importantes escenarios de venta: el primero, las empresas o 
industrias que se encargan de la venta al consumidor finalen donde se 
compromete toda la producción a este canal, cumpliendo con las reglas exigidas 
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por el mismo y manteniendo los estándares de calidad, precio y entrega 
establecidos en el contrato, y el segundo, a una cadena exclusiva de mayoristas. 
 
Para el caso de las empresas o industrias, la pimienta negra se comercializa por 
kg y se manejan precios de comercialización mucho más altos por las exigencias 
en peso, calidad, tamaño y demás exigidas por el cliente. 
 
Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introducción e 
ingresar con un precio bajo en comparación con la competencia o bien no buscar 
mediante el precio una diferenciación del producto o servicio y por lo tanto entrar 
con un precio cercano al de la competencia. 
 
Deben analizarse las ventajas y desventajas de cualquiera de las tres opciones, 
cubriéndose en todos los casos los costos en los que incurre la empresa, no se 
pueden olvidar los márgenes de ganancia que esperan percibir los diferentes 
elementos del canal de distribución. 
TABLA N° 8: VENTAJAS Y DESVENTAJAS RESPECTO  A PRECIOS 
Precio – producto 
de introducción 
Ventajas Desventajas 
Alto respecto a la 
competencia 
Calidad Volumen  
Menor respecto a la 
competencia 
 Medios de 
Comercialización 
Menor Oferta  
Igual respecto a la 
competencia 
Producción - Precio  Mercado 
 
                 Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
El precio de un producto o servicio es una variable relacionada con los otros tres 
elementos de la mezcla de mercadotecnia: plaza, promoción y publicidad. 
 
Estrategias de Promoción. 
57 
 
 
La estrategia Push que se empleará será directa de productores a empresas o 
industrias y de productores a mayoristas, teniendo así el siguiente canal de 
promoción: 
 
 
GRAFICO N° 7: ESTRATEGIAS DE PROMOCIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
Este canal significa que los productores se encargarán de la publicidad; esto se 
realizará con el objeto de promocionar las bondades de nuestro producto 
directamente a los consumidores finales. 
 
Las principales estrategias de promoción las podemos resumir así: 
 
a) Aprovechar las cualidades naturales destacando el producto en la 
comercialización de especiales características como su olor, sabor, y usos. 
 
b) Destacar en la publicidad que la pimienta negra, al ser producida con un 
sistema más tecnificado, o con un sistema de riego por goteo, presenta 
mejores cualidades naturales, evitando el uso excesivo de químicos que 
hacen que el producto sea mucho más sano y natural sin perjudicar a los 
consumidores que lo adquieran. 
Empresas o 
Industrias Productor  Mayoristas 
Publicidad Directa  
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Estrategias de Producto 
 
Debido al excesivo uso de productos agroquímicos y que han contribuido al 
deterioro del suelo, la producción tecnificada se presenta como una nueva 
alternativa de producción y comercialización de pimienta negra; el cultivo es 
manejado de una manera más adecuada y natural sin abusar de los químicos y 
sustancias que pueden considerarse nocivas y peligrosas para el medio ambiente 
y el consumo en general. Por ésta razón, esta posibilidad se presenta como una 
buena oportunidad de crecimiento y desarrollo en la agroindustria, minimizando 
costos y mejorando el rendimiento de la producción. 
 
Las decisiones en cuanto a comprar la pimienta negra, están muy influenciadas, 
en este caso, por la calidad del producto que cumpla con las normas de calidad 
exigidas por el mercado, además, por el empaque que presente las condiciones 
adecuadas para mantener su calidad, sabor y permanencia. 
 
Las principales estrategias de producto las podemos resumir en: 
 
a) Vender el producto con tamaños y pesos uniformes tratando de presentar 
al mercado productos con características similares (estándar). 
 
b) Vender el producto "Pimienta Negra” en su presentación natural, sin ningún 
envase o empaque, sino únicamente con una etiqueta en la que se detalle 
el nombre de la empresa y la característica de que cumple con las normas 
de calidad registro sanitario y fecha de vencimiento. 
 
Estrategias de Plaza 
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Un canal de distribución es un grupo de personas y empresas que participan en el 
flujo de cambio de la propiedad del producto. A través suyo, el producto va desde 
el productor hasta el consumidor final o consumidor. 
 
Siempre en un canal de distribución interactúan: el productor, el consumidor final 
y el intermediario (mayorista o detallista) entendiéndose como intermediario a una 
empresa que proporciona servicios que se relacionan directamente con la compra 
o venta de un producto desde el productor hacia el consumidor final. 
 
Las principales estrategias de plaza las podemos resumir en: 
 
a) Para llegar al mercado meta propuesto, se establecerá como estrategia la 
de comercializar la pimienta negra a través de un canal exclusivo que nos 
permita aprender de su experiencia y optimizar nuestra cadena de 
distribución. 
 
b) Cubrir el segmento de mayoristas y detallistas, a través de la venta directa, 
para lograr posicionar la marca de mejor manera en el mercado. Esto será 
para aquella parte de la población que no ha logrado adquirir el producto a 
través de los distribuidores antes mencionados y que podrá hacerlo en el 
sitio de producción directamente. 
 
Cadena de Distribución 
 
La cadena de distribución puede hacerse a través de los siguientes canales: 
 
Canal directo: Es aquel que se realiza cuando los consumidores acuden a 
comprar en el local de venta de la empresa, es decir del productor al consumidor. 
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Canal indirecto: Es aquel que se realiza cuando se entrega el producto a 
supermercados, hoteles, restaurantes, etc. es decir productor- intermediario-
consumidor. 
 
Canal intensivo: Cuando su distribución se hace a través de todas las tiendas y 
supermercados razonablemente apropiados dentro de un mercado. 
 
Canal selectivo: Se establece cuando su distribución se realiza a través de 
muchas tiendas de un mercado. 
 
Canal exclusivo: Se establece cuando su distribución se realiza a través de un 
solo intermediario mayorista- detallista dentro de un mercado. 
 
La medición de los canales de distribución tiene como propósito el de conocer los 
esquemas de intermediación utilizados en el sector que se encuentra el producto, 
a fin de crear estándares de productividad en áreas de logística y en actividades 
competitivas, aspectos que servirán de soporte para realizar actividades de 
distribución desde el punto de vista de organizaciones que sirven como nexo 
entre la productora y los consumidores. 
 
La comercialización por lo general debe realizarse por medio de un intermediario 
(mayorista) con amplia experiencia en la distribución de productos de consumo 
secundario en el mercado, que además de brindar asesoramiento en la 
comercialización del producto, permita lograr un buen nivel de ventas de manera 
de alcanzar los objetivos propuestos. 
 
Por esta razón, para este proyecto se aplicarán los dos tipos de canales: directo e 
indirecto: el primero que es en donde se realizará la venta a mayoristas, 
detallistas y minoristas en el sitio; y la segunda, a través de una alianza 
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estratégica con una cadena de distribución asociada que asegure un buen nivel 
de rotación de inventarios y que ofrezca garantías de comercialización y pagos. 
 
GRAFICO N° 8: CANAL DE DISTRIBUCIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
 
La implementación de normas y políticas de ventas son fundamentales en la 
estrategia de mercado; al brindar beneficios se creará una relación permanente 
entre los canales de distribución y el consumidor final. 
 
2.7. Requerimientos Sanitarios 
El registro sanitario para la pimienta está sujeto a las disposiciones del Instituto 
Nacional de Higiene, el cual exige que ésta cumpla con ciertos requisitos. 
 
Requisitos para obtener el Registro Sanitario 
1. Solicitud por cada producto sujeto a Registro Sanitario, con la siguiente 
información: nombre completo del producto, marca comercial específica, 
lote, fecha de elaboración, tiempo máximo de consumo, fórmula de 
composición cualicuantitativa, condiciones e conservación, contenido en 
unidades del sistema internacional, formas de presentación, envase y 
PRODUCTOR INDUSTRIAS CONSUMIDOR 
Distribuidor Exclusivo 
Mayorista Minorista 
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material de envase, nombre del fabricante, nombre o razón social del 
solicitante del Registro. 
 
Debe ajustarse a la solicitud: Fórmula completa cuali-cuantitativa incluyendo 
aditivos de las proporciones usadas. Fórmula analizada previamente por un 
laboratorio acreditado como por ejemplo: (Laboratorio de la ESPOL- Tecnología 
de Alimentos). 
 
2. Permiso de funcionamiento actualizado, otorgado por la autoridad de salud 
competente. 
3. Certificado otorgado por la autoridad de salud competente de que el 
establecimiento reúne las disponibilidades técnicas para fabricar el 
producto. 
4. Documentos que prueben la constitución, existencia y representación legal 
de la entidad solicitante. 
5. Interpretación del código del lote. 
6. Certificado de Análisis de Control de Calidad del lote del producto en 
trámite. 
7. Especificaciones químicas del material utilizado en la manufactura del 
envase del producto. 
8. Información técnica relacionado con el proceso de elaboración y 
descripción del equipo utilizado. 
9. Proyecto de rótulo o etiqueta. 
10. Tres muestras del producto envasadas en su presentación final y 
perteneciente al mismo lote. 
11. Cheque certificado a la orden del Instituto Nacional de Higiene. Todo 
Certificado emitido en el exterior, deberá ser legalizado por el Cónsul del 
Ecuador en el país de origen y la cancillería si el caso lo requiere. 
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Rótulo o Etiqueta 
Los envases deberán llevar un rótulo visible, impreso o adherido con caracteres 
legibles o indelebles en castellano y llevará la información mínima siguiente: 
nombre del producto, marca comercial, identificación del lote, razón social de la 
empresa, contenido neto en unidades del sistema Internacional, número de 
Registro Sanitario, fecha de elaboración y tiempo máximo de consumo, lista de 
ingredientes, forma de conservación, precio de venta al público, ciudad y país de 
origen, otros que la autoridad de salud estime conveniente. 
 
El logotipo que se utilizará para la comercialización de la pimienta negra mismo 
que irá en los sacos de polipropileno será el siguiente: 
 
 
                         Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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CAPITULO  III 
3. ESTUDIO TECNICO 
Mediante el estudio técnico operativo debemos determinar todo aquello que tiene 
relación con el funcionamiento y operatividad del proyecto y dar a conocer el 
producto que se va a  cultivar, producir y comercializar. 
 
Seguidamente se detalla lo que es el estudio técnico que tiene por objeto proveer 
información para cuantificar el monto de los costos de operación pertinentes a 
esta área. Una de las conclusiones de este estudio es que se deberá definir la 
función de producción que optimice el empleo de los recursos disponibles en la 
producción del bien o servicio del proyecto. De aquí podrá obtenerse la 
información de las necesidades de capital, mano de obra y recursos materiales, 
tanto para la puesta en marcha como para la posterior operación del proyecto.15 
 
La elaboración del estudio técnico determinará o fijará el tamaño óptimo desde el 
punto de vista físico, la localización correcta, determinar el requerimiento de 
materia prima, maquinarias y equipos, las instalaciones físicas y la organización 
requeridos para el funcionamiento operativo del proyecto. 
 
El estudio técnico se basa en un análisis de la producción que indica como 
combinar los insumos y recursos utilizados por el proyecto para que se cumpla el 
objetivo previsto de manera efectiva y eficiente. 
 
 
3.1. Producto 
 
La pimienta proviene de la palabra latina pigmenta, que significa colorantes y 
condimentos.  Originaria del Oriente,  se conoce que en la India se la utilizaba 
                                                 
15BACA URBINA Gabriel, Evaluación de Proyectos”, cuarta edición, McGraw Hill 
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como sazonador del arroz.    En la Edad Media es la especia más cara del mundo 
creándose un Monopolio entre Génova  y Venecia16 
 
La pimienta para el siglo XIX se encontraba en todas las colonias europeas 
asentadas en América, como un bien tan preciado, que solo estaba al alcance de 
las clases pudientes de la época.  Su producción como cultivo data de 1920 
cuando en el Brasil se encontraron variedades nativas de Piper, comenzando un 
desarrollo comercial para estas zonas productivas. 
 
Este producto tiene como nombre Científico: Pipernigrum y sus nombres 
comunes son: cubeba, malagueta, pimienta negra, pimienta larga, pepeer, 
blackpepper, Poiurier (Fr.) 
 
La pimienta es la más importante de las especias cuyo valor comercial mundial 
alcanza  509 millones de dólares con muchos países que la importan y muy pocos 
productores. 17 
 
Dentro de su composición botánica  la pimienta negra  tiene condiciones naturales 
que puede alcanzar hasta 10 m. de altura.   
 
El sistema radicular está compuesto por un sistema de 3 a 6 raíces  principales 
con un sinnúmero de raíces secundarias formando una maraña radicular muy 
frágil.  Estas raíces no profundizan más allá de los 30 a60 cm. 
La pimienta negra es un producto que se consume en forma de pimienta molida, 
envasada en bolsas de plástico y frascos de diferentes tamaños y capacidades. 
 
El consumo nacional de pimienta esta expresado por la producción nacional. La 
producción nacional proviene de las áreas productoras que existen alrededor de 
la localidad de la  Costa Noroccidental del Ecuador. 
 
                                                 
16
INTERNET 2010 Producción a nivel mundial 
17
Ibíd 
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Identificación Taxonómica 
La clasificación taxonómica de la pimienta es la siguiente:  
CLASE:     Dicotiledóneas 
ORDEN:     Piperales  
 
FAMILIA:     Piperaceae 
 
GENERO: Piper 
 
ESPECIE: Nigrum 
 
NOMBRE VULGAR: Pimienta negra o blanca 
 
 
 
Grados y estándares 
Los requerimientos de la pimienta negra, según la Norma ISO (Internacional 
StandarsOrganization), de acuerdo a la Comunidad Internacional de la 
Pimienta18(Ver ANEXO 1) son: 
 
TABLA N° 9: REQUERIMIENTOS PARA LA PIMIENTA NEGRA 
Determinantes de 
Calidad Grados mínimos y máximos 
Olor Aromático, no enrarecido 
Sabor Específico del tipo, picante ardiendo 
Pureza 
Libre de agentes externos como 
arena, piedrecillas, restos de fibra, 
insectos, etc. 
Humedad Máxima 10 - 12% 
Aceite eterico (pimienta 
negra-entera) Mínimo 1,2% 
Piperina (pimienta 
blanca y negra entera) Mínimo 3,5% 
Ceniza (pimienta negra 
entera) Máximo 7% 
Ceniza no diluíble en 
ácido clorhídrico 
(pimienta negra) Máximo 2,0% 
Residuos   
Pesticidas No detectable 
Brumo y óxido de etileno No detectable 
    
Determinantes de 
Calidad Grados mínimos y máximos 
                                                 
18
 http://www.ipcnet.org/quality.htm 
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Micotoxinas   
AflatoxinaB1 Máximo 2 u g/kg 
Suma de las 
aflatoxinasB1, B2, G1, 
G2 Máximo 4 u g/kg 
    
Microorganismos   
Mohos Máximo 100.000/g 
Baciluscereus Máximo 10.000/g 
Clostridias reductores 
sulfúricos Máximo 10.000/g 
Escherichiacoli Máximo 10.000/g 
Staphylococcusaureus Máximo 100/g 
Salmonelas No detectable en 20 g 
 
                    Fuente: Comunidad Internacional de la Pimienta (IPC), Jakarta 
 
 
TABLA N°10: COMPOSICIÓN BOTÁNICA DE LA PIMIENTA NEGRA 
Fuente: Las Plantas de Especias de Jacques Meistre 
 
La inflorescencia que es un conjunto de diminutas flores, nacen solo sobre las 
plantas Plagio trópicas y son hermafroditas.  Puede haber hasta 150 por espiga. 
 
El fruto es una baya sesil, esférica de 4 a 8 mm de diámetro, primeramente verde,  
después amarilla y finalmente roja en su madurez. 
Tallo: Tipo Descripción 
Estolones Corren al ras del piso 
Ortótropos Armazón de la planta, posee entrenudos de 7 a 10 cm. de 
largo y un grosor de 1 a 3 cm., en cada  nudo se 
encuentra normalmente una hoja frente a una rama plagio 
trópica  y un ramillete de raíces garfio o adventicias que 
fija la planta a su soporte. 
Plagiotròpicas Ramas laterales de 2 a 3 cm. de diámetro y son más 
cortas que las anteriores, estas no poseen raíces 
adventicias. 
68 
 
Las hojas son alargadas y de un color verde claro, siendo un tanto pálidas en su 
juventud y tornándose más verdes con el paso del tiempo debido a la 
acumulación de cloroplastos (Pigmentos verdes).19 
 
PLANTA DE PIMIENTA CON FRUTOS  
 
                            Fuente:http://es.wikipedia.org/wiki/Piper_nigrum 
 
 Variedades o tipos de pimienta 
 
Pimienta Negra 
 
Se obtiene del fruto de la planta. Cuando alcanza su etapa de maduración, 
requiere de un proceso de desgranado escalado y secado en el que se pierde una 
tercera parte o un 65% del peso de la fruta seca cosechada, para obtener un 
grano arrugado de color negro. 
 
Pimienta Blanca 
 
                                                 
19
FUNDACIÓN ECUATORIANA de Tecnología Apropiada. Seminario.  
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La pimienta blanca es un producto de sabor menos fuerte que la negra, obtenida 
a partir del grano más maduro en el que ha eliminado el epicarpio y mesocarpio 
externo de la fruta. En el proceso se acostumbra realizar un lavado del grano con 
agua corrida previa a la deshidratación. 
 
 
Pimienta Negra         Pimienta Blanca 
 
                                      Fuente:http://es.wikipedia.org/wiki/Piper_nigrum 
 
 
3.2. Tamaño del proyecto 
 El tamaño del estudio de factibilidad dependerá de las dimensiones de sus 
instalaciones y la capacidad máxima de producción, teniendo en cuenta los 
aspectos económicos y técnicos. En los proyectos agrícolas será producto 
obtenido en cada ciclo agrícola. 
 
El estudio del tamaño comprende los diversos aspectos referentes al 
funcionamiento y operatividad del propio estudio, lo cual lleva implícito el análisis. 
 
Incidirá también sobre el nivel de las inversiones y costos que se calcule, sobre la 
estimación de la rentabilidad que podría generar su implementación. La decisión 
que se tome al respecto determinará el nivel de operación que posteriormente 
explicara la estimación de los ingresos por venta. 
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Se define el tamaño del estudio a la escala o nivel de producción que puede 
alcanzar, es decir la capacidad de producción a la que se ha decidido operarlo 
durante un periodo de tiempo. 
 
3.3 Localización del estudio Macro y Micro 
La localización es muy importante dado que su influencia económica podría hacer 
variar el resultado de la evaluación, comprometiendo en el largo plazo una 
inversión en un marco de carácter de difícil y costosa alteración. Por ello su 
análisis debe hacerse en forma integrada con las demás etapas del estudio.  
 
Al estudiar la localización de un proyecto se puede concluir que hay más de una 
solución factible adecuada, y más todavía cuando el análisis se realiza a nivel de 
pre factibilidad. De igual manera la óptima localización para el escenario actual 
puede no serlo en el futuro. Por lo tanto la selección de la ubicación debe 
realizarse teniendo en cuenta su carácter definitivo.  
 
La localización condiciona la tecnología a utilizar ya sea por restricciones físicas 
como por la variabilidad de los costos de operación y capital de las distintas 
alternativas tecnológicas asociadas a cada ubicación posible. Sin embargo el 
estudio de localización no puede ser meramente un análisis técnico sino su 
objetivo es más general que la ubicación por sí misma; es elegir aquélla‚ que 
permita las mayores ganancias entre las alternativas que se consideren factibles, 
considerando factores técnicos, tributarios, sociales y otros. No hay que olvidar 
que siempre existirá la variable subjetiva, no cuantificable, que afectan la decisión, 
por ejemplo, las motivaciones del personal. 
 
Zonas de Influencia del Proyecto 
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Se estima que en el Ecuador, las áreas en donde se cumplen las exigencias 
agroecológicas para el cultivo de la pimienta son: 
 
TABLA N°11: ZONAS PARA LA PRODUCCION DE PIMIENTA EN EL 
ECUADOR 
LOCALIDAD ALTITUD 
TEMPERATURA 
PROMEDIO 
PRECIPITACION 
  (msnm) (ºC) (mm/año) 
Santo 
Domingo 
660 22.4 3.200 
La Concordia 360 23.6 2.773 
Quininde 95 24.7 1588 
El Carmen 250 23.6 2.287 
Tena 527 24.0 3.937 
Coca 200 25.5 3011 
Lago Agrio 750 25.6 3.861 
Puerto Quito 400 23.0 2.600 
                 Fuente: Instituto Nacional de Meteorología e Hidrología 
 
 Macro localización 
 
La macro localización, consiste en definir y especificar la zona, región, provincia o 
área geográfica en la que se desarrollará el proyecto. 
 
El cultivo de pimienta negra se adapta perfectamente a condiciones de clima 
cálido y húmedo entre los 0 a 600 metros sobre el nivel del mar, con temperaturas 
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que oscila entre los 22 a 30ºC, requiere de 600 a 1.500 mm de precipitación 
atmosférica bien distribuidas en el año, alta humedad relativa entre el 60 y 90%. 20 
 
Las zonas con períodos secos cortos favorecen la maduración de los frutos y 
facilitan la cosecha, se deben evitar zonas con periodos de sequía prolongada. 
Bajo las anteriores consideraciones el sitio donde se llevará a cabo el proyecto 
cumple con las condiciones necesarias por lo que la implantación quedaría así: 
 
 
PAÍS: ECUADOR 
PROVINCIA: PICHINCHA 
CANTÓN: PEDRO VICENTE MALDONADO km 127 
ZONA: NOROCCIDENTE DE PICHINCHA 
 
 
Esta zona tiene características Subtropicales con pluviosidad de 4.000 mm. 
Anuales que se distribuyen durante todo el año con un período menos lluvioso 
entre Octubre a Diciembre y posee una temperatura anual de 20ºC en promedio. 
 
Es una zona plana o ligeramente ondulada, con suelos negros profundos de 
buena fertilidad de cenizas volcánicas en donde se asientan actividades agrícolas 
y ganaderas predominantes como por ejemplo: Palmito, piña, pimienta negra y 
pasto destinado a las actividades ganaderas. 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
20Preparación y Evaluación de Proyectos Nassir – Sapag, Capitulo 9, tercera 
edición, pp.183. 
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GRAFICO N° 9: MAPA DEL ECUADOR 
 
                    FUENTE: www.mapadelecuador.com 
 Micro localización 
 
La micro localización es la ubicación especifica donde se situara el proyecto, con 
este fin se aplicará diferentes criterios  para la selección de la ubicación idónea. 
Para este estudio, la ubicación exacta en donde se desarrollará el proyecto estará 
definida en el cantón Pedro Vicente Maldonado km 127 ver Anexo N° 3 (Foto) 
GRAFICO N° 10: UBICACIÓN DEL LUGAR PARA EL CULTIVO 
 
                   Fuente: www.google.com.ec 
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3.4. El Proceso de Producción 
Es definir la manera en que se va a producir el producto o servicio en base a un 
programa de producción. Este proceso basado en el programa de producción 
adecuado dentro del estudio, sirve para determinar una estimación del capital de 
trabajo requerido. 
 
GRAFICO N°11: DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO 
 
 
CUADRO N. 8 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Preparación del terreno 
Plantación 
Desarrollo de la Planta 
Controles Fitosanitarios 
Cosecha 
Labores pre culturales 
 
INICIO 
FIN 
75 
 
 Labores Pre culturales 
  
Estas tienen relación directa con el sistema de siembra a realizarse; incluyen las 
labores agrícolas destinadas a preparar el terreno para la plantación. 
 
o Selección del sitio: de preferencia en sectores de pequeña pendiente, 
que permita un buen drenaje. 
 
o Limpieza: Desbroce de la vegetación existente, eliminación de los troncos, 
chaparro, quema y esparcimiento de la ceniza. 
 
 Preparación del terreno (mecánica y manual) 
 
La actividad más importante es la limpieza del terreno, primero con chapia, 
después con herbicida.  La arada y la rastreada son muy convenientes si el 
terreno tiene alguna compactación.   Después se procede a marcar los sitios de 
siembra.   
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Si se plantan tutores vivos, la preparación del suelo se hará antes de la siembra 
de  ellos. 
 
Tutores o soportes.- Las plantas de pimienta negra, por ser trepadoras, 
necesitan un apoyo, soporte o tutor para su crecimiento; pueden ser tutores vivos 
o simples postes.  Como tutores vivos se recomiendan los árboles de madero 
negro, que se pueden podar y no compiten demasiado con la planta de pimienta. 
 
Cuando se trasplanta la pimienta, estos tutores deben estar “pegados” tener unos 
dos metros de altura sobre la superficie del suelo y un mínimo de dos pulgadas de 
grosor por lo que se deben sembrar anticipadamente (tres o cuatro meses) a la 
misma distancia que se sembrarán las plantas. 
 
Tutores vivos “Caraca” 
 
                             Fuente:http://es.wikipedia.org/wiki/Piper_nigrum 
Ventajas: 
Los tutores vivos tienen algunas ventajas como: permanecen mucho más tiempo, 
son fuente fijadora de nitrógeno, son más baratos, los zarcillos o garfios de la 
planta se adhieren más fuerte al tutor. 
Desventajas: 
Las desventajas son: las podas periódicas, riegos periódicos hasta que prendan al 
tutor, hay que plantarlos un mes antes de la siembra. 
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TUTORES MUERTOS “CEMENTO” 
 
                            Fuente:http://es.wikipedia.org/wiki/Piper_nigrum 
 
Ventajas: 
Las ventajas en estos tutores es que no hay que realizar podas, se los puede 
plantar pocos días antes de la siembra y son durables. 
Desventajas: 
Las desventajas son que estos tutores son muy caros y el transporte e instalación 
son más complicados. 
 
Para las plantaciones de pimienta se recomiendan entre 1600 y 2500 plantas por 
hectárea con una distancia de 2 m. entre plantas y 2 m. entre hileras, cuando se 
utilizan como tutor postes muertos ó 2,5 m entre plantas y 2,5 m entre hileras, 
cuando el tutor es vivo. 
 
Las áreas con pendientes inferiores a 5%, requieren la hechura de lomillos; en 
aquellas con pendientes mayores, se siembra en plano y se pueden construir 
terrazas de retención individual para cada planta. 
 
 Plantación de la Planta de Pimienta Negra 
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Siembra.- Para plantar los esquejes de pimienta se abren hoyos de 30 cm.   En 
las tres dimensiones, a una distancia entre 15 y 30 cm. del tutor.   Además, es 
muy recomendable antes de plantar, desinfectar el suelo con fungicida, como el  
que se aplica con regadera. 
 
HOYADO PARA SIEMBRA DE LA PLANTA 
 
 
 
Una vez plantados los esquejes, deben amarrarse al tutor con un material 
adecuado y degradable, como el pabilo, para que adhiera al tutor.  Se deben 
evitar los materiales plásticos ya que pueden estrangular la planta cuando crece. 
 
 
AMARRE DE LA PLANTA AL TUTOR 
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Al momento de la siembra en el fondo del surco se aplican cuatro sacos (46 Kg.) 
por hectárea de la fórmula 10-30-10 o 12-24-12.   Durante el primer año de 
crecimiento, aplicar 50 gramos por planta de la fórmula 20-7-12-3-1, 2 ó 18-5-15-
6, 2 cada tres meses (cuatro aplicaciones por año).   En el segundo año se 
aplican 75 gramos por planta de la misma fórmula cada tres meses.  Para plantas 
en producción se aplican cada tres meses 300-500 gramos de 28-7-12-3-1,2. 
 
Se recomienda la aplicación de abonos foliares con elementos menores, los que 
no son suplidos por los fertilizantes de suelo. 
 
La siembra se recomienda realizarla en el inicio de las lluvias (mayo- junio). 
 
Cultivo.- El tipo de reproducción más recomendable para esta especie es por 
esquejes con tres a cuatro nudos, provenientes de los tallos verticales o bejuco 
principal, vigorosos y de plantas productivas, cuya edad no sea mayor de cinco 
años.   Los esquejes deben mantenerse en lugares con 50 a 75% de sombra, con 
alta humedad relativa e irrigarlos de acuerdo a las necesidades para mantenerlos 
húmedos.  
 
Para el cultivo vamos a emplear  el sistema o método por esquejes o tallos que 
son  plantas que se cortan de plantas  madres  las mismas que  toman el nombre 
de esquejes  y se las poda cada año. 
 
La pimienta es un cultivo de la zona tropical húmeda y se adapta a altitudes 
inferiores a 1000 msnm; los mejores resultados se obtienen en altitudes inferiores 
a 600 msnm. 
  
Requiere un clima caliente y húmedo, con precipitaciones anuales entre 1500 
a2500 mm, bien distribuido durante el año ya que no soporta periodos 
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prolongados de sequía.   La temperatura anual media óptima varía entre 25 y 30º 
C y la humedad entre 60-93%. 
 
Prefiérase los suelos de origen aluvial, sueltos y con un buen drenaje, por lo que 
los suelos arcillosos pesados e impermeables no son recomendados.   Se 
recomienda un PH de 5,5, a 6,5, con buen contenido de materia orgánica.  Deben 
ser suelos de excelente fertilidad natural. 
 
Se prefieren terrenos ligeramente inclinados que tengan drenaje natural.  También 
se puede sembrar en terrenos planos pero bien drenados; en este último caso se 
debe sembrar en lomillos bien altos.   En el caso de que se siembre en áreas con 
pendiente, los camellones se deben orientar según sus curvas de nivel, a fin de 
evitar la erosión del  terreno. 
 
Podas.-Cuando la planta de pimienta alcanza entre 40 y 60 cm. De altura y tienen 
ocho a diez nudos, aproximadamente a los seis meses de establecida en el 
campo, se le debe realizar una poda inicial para inducir la producción de brote 
laterales, la cual consiste en cortar la parte superior de la liana y dejar sólo seis 
nudos. 
 
Una vez que ocurre el rebrote, se seleccionan los cuatro o seis mejores tallos, los 
cuales se deben amarrar paralelos al tutor, sin permitir que se crucen, con un 
material de rápida degradación.   Esta práctica es necesaria en la pimienta para 
darle formación a la planta, para eliminar los tallos más débiles y para permitir el 
crecimiento de los más fuertes. 
 
Además, cuando las lianas alcanzan la longitud del tutor es necesario podar los 
brotes, material. También es recomendable eliminar las ramas ubicadas a alturas 
inferiores a 40 cm. Los crecimientos indeseables y las ramas enfermas. Se 
recomienda podar al tutor cuatro veces al año. 
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Crecimiento.- La liana de seis meses de edad al alcanzar los 8 nudos es 
despuntada y se pela totalmente de ramas y hojas cortándose a los 10 días y se 
obtienen un esqueje de cinco a seis nudos.  
 
La planta se alimenta a través de las raíces  que es la encargada de absorber los 
nutrientes del suelo, estos son conducidos por el sistema circulatorio de la planta 
distribuyendo de forma uniforme los minerales y sustancias elaboradas por la 
planta a través del proceso de Fotosíntesis, la sustancia más importante es la 
sabia. 
Madurez.-La pimienta reproducida por esquejes inicia su producción a los  dos 
años y es máxima en el cuarto año. 
CRECIMIENTO DE LA PLANTA 
 
                       Fuente:http://es.wikipedia.org/wiki/Piper_nigrum 
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Fertilización.-La planta de pimienta ha mostrado respuesta a nitrógeno y potasio, 
mientras que la respuesta a fósforo es muy pequeña. 
 
La mezcla nitrógeno, fósforo y potasio en proporción 12:5:14 ha dado buenos 
resultados, con adición de magnesio y los micronutrientes hierro, cobre, zinc, 
manganeso, boro, molibdermo, en aplicación foliar. 
 
Riego.- en las épocas de verano será necesario suplir las deficiencias hídricas a 
través de riegos oportunos. 
 
 Controles fitosanitarios (pesticidas orgánicos) 
 
Controles Fitosanitarios.- Por tratarse de un cultivo propio del trópico húmedo, 
la pimienta adolece de numerosas enfermedades y plagas.  Con el fin de 
identificar y dar el tratamiento adecuado para el manejo de plagas y 
enfermedades de este cultivo, es necesario apoyarse en un laboratorio de 
protección vegetal,  Entre los más importantes pueden mencionarse los 
Laboratorios de Fitopatología del INIAP, del MAG, de la Universidad  Central 
(Facultad de Agronomía) del IASA entre  otros. 
Plagas de la pimienta.- Una de las principales plagas de este cultivo es la 
taltuza, la cual causa el volcamiento de los tutores, pero pueden combatirse con 
rampas.   
 
Nematodos y su combate. El principal nematodo que ataca la pimienta es 
Meloidogyne, aunque también se han encontrado los géneros Radophulus, 
Pratylenchus y Helicotylenchus.    Sin embargo actualmente no tiene importancia 
aunque se sospeche que existe relación entre el ataque Meloidogine y la 
presencia de fusarium en la plantación.   
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PLANTA CON NEMATODOS 
 
Fuente:http://es.wikipedia.org/wiki/Piper_nigrum 
 
Para prevenir su ataque, la medida primordial a tomar es sembrar plantas 
provenientes de viveros libres de nematodos o desarrollados en bolsa cuyo suelo 
fue previamente desinfectado con un fumigante del suelo o con nematicidas. 
 
Combate de malezas.-El combate de malezas debe hacerse mediante chapeas 
(limpieza del suelo alrededor de cada planta), a mano, para no dañar las raíces, 
que son muy superficiales y susceptibles al ataque de fitoptora o fusarium y 
prevenir futuras enfermedades. 
 
 Cosecha. 
 
La pimienta reproducida por esquejes inicia su producción a partir de los 13 
meses pero su producción comercial se inicia a partir del segundo año, 
alcanzando su plena capacidad entre el cuarto y el quinto año, prolongándose 
rentablemente bajo condiciones favorables de clima y cuidados de 10 a 15 años. 
 
La cosecha se realiza manualmente cuando los frutos hayan alcanzado su 
madurez, esto es, cuando presenten un color verde amarillento si es para 
pimienta negra, o cuando los granos presenten un color rojo intenso (75%) si es 
para pimienta blanca. 
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Madurez del fruto para pimienta negra 
 
                            Fuente:http://es.wikipedia.org/wiki/Piper_nigrum 
 
Obtención de la Pimienta negra 
Para obtener la pimienta negra los racimos deben presentar de un 3 a 4% de 
madurez, o de 3 a 4 bayas de color rojo intenso. Para separar los granos del 
péndulo o raquis, se lo debe pasar por una trilla manual o mecánica, luego se los 
deja secar al sol (dos o más días) en tendales o lonas; paulatinamente el grano se 
pone de color negro y el pericarpio se arruga. 
 
El rendimiento en relación al peso del fruto cosechado está en un rango del 35 al 
40% del producto seco, es decir que si se cosechan 100 lb de pimienta verde se 
van a obtener 35 a 40 lb de pimienta seca. Los pasos que se deben seguir para 
obtener la pimienta negra son: 
 
 Recolección de frutos con 3 o 4 bayas de color rojo 
 Pasarlos por una trilla manual o mecánica para separar los granos y 
eliminar el péndulo o raquis 
 Secado al sol por dos días o más 
 Venteado o limpieza 
 Ensacado  
 Pimienta negra 
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Disponibilidad de material de siembra 
Las plantas que se utilizarán para el cultivo serán adquiridas alrededor de la 
misma zona de Pedro Vicente Maldonado en donde se cultiva pimienta. 
 
Se comprarán plantas provenientes de esquejes, es decir, cortadas de ramas 
productivas. Este método brinda más ventajas que otros métodos, pues las vuelve 
precoces y hace que produzcan en mayor cantidad. 
 
Disponibilidad de otros materiales e insumos  
Las adquisiciones de materiales e insumos como fertilizantes, insecticidas, 
fungicida, herbicidas y los sacos de yute o de paja plástica se harán en las casas 
comerciales autorizadas. 
 
Rendimientos  esperados 
El cultivo de pimienta negra empieza a producir pequeñas cosechas al año y 
medio, llegando a un rendimiento de 500 kg/ha de producto seco para el segundo 
año, dándose la producción comercial solo en el cuarto año, cuando el 
rendimiento alcanza los 3.000 kg/ha y regularizándose en el quinto año con un 
rendimiento promedio de 4.000 kg/ha, el cual puede prolongarse durante 15 a 20 
años dada las condiciones favorables de clima y manejo. 
 
TABLA N°12 RENDIMIENTOS PROMEDIOS ESPERADOS EN EL ECUADOR 
Año Kg/ha 
Densidad de 
Siembra 
plantas /ha Kg/planta 
1       
2 500 1.860 0,27 
3 1.250 1.860 0,67 
4 3.000 1.860 1,61 
5 A 10 4.000 1.860 2,15 
 
                   Fuente: Investigación personal 
                   Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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Manejo de post- cosecha 
La preparación del producto para su comercialización depende del tipo de 
pimienta que se desee producir, para el caso del presente estudio, se ha previsto 
comercializar la producción como pimienta negra. 
 
A continuación se describen las labores a realizar, con la finalidad de obtener el 
producto con una presentación y propiedades adecuadas para cumplir con las 
condiciones de mercado. 
 
 
GRAFICO N° 12: SISTEMA DE TRATAMIENTO DE POSTCOSECHA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Recepción. 
Una vez que los racimos de pimienta han sido cosechados en un adecuado grado 
de madurez, éstos son receptados de la plantación en sacos de yute en espera de 
la siguiente etapa. 
 
Pesaje. 
Los sacos de pimienta receptados son pesados, con la finalidad de llevar un 
control del producto; es preferible pesarlo antes y después del secado. 
RECEPCION 
PESADO 
TRATAMIENTO 
PRE-SECADO 
SECADO 
TRILLADO 
LIMPIEZA, SELECCIÓN 
Y CLASIFICACION 
EMPAQUE 
ALMACENAJE Y 
TRANSPORTE 
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Tratamiento pre-secado 
Después del pesaje, los sacos serán vertidos en un área determinada formando 
pilas para someterlos a una etapa de fermentación, para lo cual se cubrirán los 
racimos con un material plástico para aprovechar los días de sol. El tiempo de 
fermentación está sujeto al muestreo que efectúe el agricultor a las bayas o frutos 
hasta que tomen un color negro. 
 
Este tratamiento de pre-secado se emplea con el propósito de que los frutos 
puedan ser separados con facilidad de los filamentos pedunculares a los que 
están sujetos. 
 
Secado 
Los frutos ennegrecidos son expuestos en esteras o tendales al resplandor del sol 
por el lapso de 3 días aproximadamente, hasta que el pericarpio del fruto se 
arrugue. 
 
Esta operación también se la puede realizar mediante un secado artificial, lo cual 
da como resultado un producto más uniforme. La condición estándar de humedad 
del producto debe estar comprendida entre 11 y 14% de humedad. 
 
Trillado 
Esta etapa se la efectúa manualmente o con una máquina para trillar, logrando de 
esta manera separar el fruto del racimo y todo lo que está adherido al pericarpio. 
 
Limpieza, selección y clasificación 
Durante ésta etapa se acostumbra a eliminar productos como piedras u otras 
materias extrañas. 
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La pimienta obtenida se clasifica en función de calidad, pureza, tamaño y color, 
pudiendo se esta pimienta negra o blanca, para ambos casos. La pimienta de 
acuerdo con su forma de presentación se clasificará en grano o molida. 
Empaque 
Una vez seleccionado y clasificado el producto es posteriormente empacado en 
sacos de yute o de polipropileno de 100 libras. 
 
Almacenaje y transporte 
Se lo puede almacenar en bodegas junto con otros productos, siempre y cuando 
no exista demasiada humedad. Dadas estas condiciones, su capacidad de 
conservación es amplia pudiendo llegar en ocasiones desde 3 hasta 6 años, 
dependiendo del destino del producto, el transporte puede ser vía terrestre o 
marítima. 
 
 
PIMIENTA NEGRA SECA  
 
                                     Fuente:http://es.wikipedia.org/wiki/Piper_nigrum 
 
 
  
Requisitos de Calidad.- La calidad de la especia es valorada principalmente en 
base a su apariencia, contenido de aceite volátil, aroma y sabor.   Las bayas 
secas son de forma esférica, de color café oscuro y con una superficie rugosa 
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debida a la presencia de glándulas de aceite volátil, de olor penetrante, también 
deberán estar libres de moho y olores extraños. 
La importancia relativa de esas cualidades atribuidas va a depender del uso que 
se le dé a la especia. Cuando la especia es destinada para su uso directo como 
saborizante de alimentos la contaminación microbiológica estará dentro de los 
límites aceptados y establecidos por los países importadores. Cuando la baya de 
pimienta se utiliza para la destilación de aceites, la apariencia no es de gran 
importancia y el principal criterio de calidad es un elevado contenido de aceite 
volátil, además de poseer un aroma y sabor agradables. 
 
3.5. Vida útil del proyecto 
 
Para la realización de este proyecto se ha considerado un horizonte de 
producción de 10 años, período en el cual obtendremos una producción rentable 
del cultivo de la pimienta negra. Aunque la vida productiva de la planta puede 
durar de 15 a 20 años, es aconsejable renovar después de los 10 años.21 
 
3.6. Diseño de la Planta 
Dentro del diseño se encuentra la distribución total de las  áreas que conformará 
la planta como son: 
 
Oficinas, área pos cosecha y bodega 
Como requerimiento para el sistema administrativo y de comercialización se 
requiere oficinas, bodegas y área de pos cosecha. 
Área de parqueo 
Esta área está destinada para el parqueo de vehículos livianos y de carga.  
Área de Caminos 
Como secuencia y  contacto entre oficinas, bodega, área de post cosecha y 
cuarto para la bomba eléctrica de riego (cuarto de máquinas), se requiere cubrir 
con el área de caminos. 
                                                 
21
http//www.infoagro.com/aromáticas/pimienta.asp 
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Área de la Bomba 
 
El área de la bomba eléctrica, se encuentra en el cuarto de máquinas para que en 
épocas de verano tener como una alternativa para el riego. 
 
3.6.1. Descripción de la estructura física de la  Planta  
 
La descripción de la planta cuenta con una extensión de 6 hectáreas   distribuida  
de la siguiente manera: 
 
TABLA N° 13: DESCRIPCION DE LA PLANTA 
UNIDAD DESCRIPCION 
HECTAREAS 
(ha) 
1 área de cultivo 3 
1 
Área de caminos, oficinas, bodega, pos cosecha 
parqueaderos, cuarto de máquinas, 1 
   
 TOTAL 4 
 
                  Fuente: Investigación Personal 
                  Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
3.6.2. Determinación de la capacidad de la planta 
En este estudio se pretende determinar que características debe tener la 
estructura física, para así brindar las mejores y útiles prestaciones para un normal 
desenvolvimiento.  
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Para lo cual debemos conocer que infraestructura se va ha necesitar, equipo, 
capacidad de almacenaje, servicios básicos que se requieren y cómo se  
distribuyen las instalaciones. 
 
Al conocer las interrogantes, ya se puede tener una visión del tamaño físico del 
cultivo y de la planta especialmente, y de esta manera poder realizar una 
distribución especial donde se considere las necesidades y servicios para la 
ejecución del estudio. 
 
Se ha considerado  la descripción de la planta en 4 hectáreas, de las cuales 3 
has, servirán para el cultivo de la pimienta,y 1 ha para las áreas administrativas, 
de pos cosecha, de carga, bodega, área de  caminos y parqueaderos. 
 
 
GRAFICO N° 13: DISEÑO DE LA PLANTA PARA EL CULTIVO DE PIMIENTA 
NEGRA (LAYOUT) 
 
 
                      Fuente: Investigación Personal 
                      Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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3.6.3.  Análisis del Tamaño del estudio 
El tamaño del estudio de factibilidad dependerá de las dimensiones de sus 
instalaciones y la capacidad máxima de producción, teniendo en cuenta los 
aspectos económicos y técnicos. En los proyectos agrícolas será producto 
obtenido en cada ciclo agrícola. 
 
El estudio del tamaño comprende los diversos aspectos referentes al 
funcionamiento y operatividad del propio estudio, lo cual lleva implícito el análisis. 
 
Incidirá también sobre el nivel de las inversiones y costos que se calcule, sobre la 
estimación de la rentabilidad que podría generar su implementación. La decisión 
que se tome al respecto determinará el nivel de operación que posteriormente 
explicara la estimación de los ingresos por venta. 
Se define el tamaño del estudio a la escala o nivel de producción que puede 
alcanzar, es decir la capacidad de producción a la que se ha decidido operarlo 
durante un periodo de tiempo. 
 
3.7. Fases de Operación en forma detallada 
El diseño de ingeniería puede describirse como el proceso de aplicar las diversas 
técnicas de metodologías y principios científicos con objeto de definir un proceso 
(encaminado a cubrir una cierta necesidad) con el suficiente detalle para permitir 
su realización con creatividad e innovación aplicada al cultivo y producción de la 
pimienta negra. 
3.8.  Programa de Producción  
Dentro del programa de producción, se detalla todas las actividades para la 
producción de la pimienta mediante un calendario de trabajo e inversiones 
establecido en un período de tiempo, el mismo que inicia con las labores de 
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Infraestructura sobre el terreno como la preparación, desbroce, cercas, canales 
de drenaje y tutores, las obras civiles como la estación de bombeo o cuarto de 
máquinas, el tendal o patio, compra de equipos y accesorios, equipo auxiliar y 
servicio como instalaciones eléctricas, herramientas; todas las labores de cultivo y 
la cosecha. 
TABLA N° 14: CALENDARIO DE TRABAJO E INVERSIONES 
Calendario de trabajo e Inversiones  
RUBRO 
MES  
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 
A. Terreno                                                  
B. Mejoras 
Infraestructura 
                       
  
Preparación del terreno X 
                      
  
Desbroce subsolado X 
                      
  
Cercas perimetrales X 
                      
  
Canales drenaje X 
                      
  
Tutores X 
                      
  
C. Obras civiles 
                       
  
Infraestructura de riego 
(estación d bombeo) X 
                      
  
Casa del guardián X 
                      
  
Tendal o patio 
         
X 
             
  
D. Equipos y 
accesorios 
                       
  
Sistema riego X 
                      
  
Trilladora de pimienta 
            
X 
          
  
Vehículo X 
                      
  
Bombas de fumigar X 
                      
  
E. Equipo auxiliar y de 
servicio 
                       
  
Instalación eléctrica X 
                      
  
Herramientas X 
                      
  
Accesorios de 
fumigación 
 
X 
                     
  
Escopeta X 
                      
  
F. Labores de cultivo 
                       
  
Preparación para 
siembra y siembra X X X 
                    
  
Amarre de pimienta X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X 
Poda de pimienta 
   
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
Control de maleza X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X   
Fertilización X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X 
Protección de la 
plantación 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
Riego X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X 
G. COSECHA                           X X X X X X X X X X X 
 
         Fuente: Investigación Personal 
         Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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PROCESO PRODUCTIVO PERT/CPM 
 
PROCESO PRODUCTIVO (PERT/CPM 
Actividad Descripción Predecesor 
T: 
Optimista 
Meses 
TO 
T: 
Probable 
Meses 
Tm 
T: 
Pesimista 
Meses 
TP 
T: 
Esperado 
Meses 
TE 
A 
Preparación del 
terreno _______ 2 3 4 3 
B Plantación A 2 3 4 3 
C 
Desarrollo de la 
planta B 6 7 8 7 
D 
Controles 
Fitosanitarios C 1 2 3 2 
E Cosecha D 1 2 3 2 
 
Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
GRAFICO N° 14: PERT/CPM PROCESO PRODUCTIVO PIMIENTA NEGRA 
 
  Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
 
3.9. Activos Fijos (maquinaria y equipo) 
Entre los equipos necesarios para el desarrollo del proyecto encontramos los 
siguientes: 
 Equipo de riego por goteo 
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 Tendal - Invernadero 
 
TABLA N° 15: ESTIMACION DE COSTOS DE ACTIVOS FIJOS 
CONCEPTO TOTAL 
Construcciones 7.960,00 
Tendal 144,00 
Maquinaria y Equipo 2.321,00 
Implementos 417,96 
Equipo de Oficina 760,67 
Muebles de Oficina 283,22 
TOTAL ACTIVOS FIJOS 11.886,85 
 
                    Fuente: Investigación Personal 
                             Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
3.9.1. Capital de trabajo y Activos diferidos 
 
 Clasificación de las materias primas 
La materia prima está conformada por aquellos elementos que entran y forman 
parte del producto terminado.  
 
Para el presente estudio, la materia prima fundamental son las plantas que serán 
sembradas para la producción del producto pimienta negra. Adicionalmente hay 
que tomar en cuenta, como parte de la materia prima, a los materiales directos 
dentro del proceso productivo para la obtención del producto terminado. Entre 
ellos, se tienen los químicos necesarios para la conservación y producción del 
producto. 
 
 Condiciones de abastecimiento 
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Quien abastecerá al proyecto de materia prima, será en primera instancia un 
distribuidor particular de plantas de pimienta negra, ubicado en el mismo cantón 
de Pedro Vicente Maldonado.  
 
En cuanto al proveedor de materiales directos, se tiene como vendedor exclusivo 
a Ecuaquímica, que maneja productos agrícolas de excelente calidad y que 
además brinda asesoramiento al productor para llevar sus cultivos de mejor 
manera y lograr resultados óptimos para el público.  
 
La compra se realizará de acuerdo a los requerimientos de la plantación  y al 
desarrollo de las plantas, conservando los tiempos especificados y las cantidades 
necesarias, para lograrlos mejores resultados de la cosecha. El proveedor cuenta 
con varios lugares de abastecimiento a lo largo de la provincia, lo que asegura al 
proyecto un abastecimiento total cuando el cultivo lo requiera. 
 
3.10. Requerimientos de Mano de obra 
 
Mano de Obra Directa: La mano de obra directa es el esfuerzo humano 
necesario para la transformación  de la materia prima en producto terminado. Los 
rubros en los cuales se gasta anualmente por este concepto son: la preparación 
del suelo en el primer año, siembra en el primer año, trasplante, fertirrigación, 
controles, cosecha, clasificación y empacado mensualmente. 
 
Mano de Obra Indirecta: Es aquella que no interviene directamente en la 
transformación de las materias primas. A continuación, el detalle de los costos 
estimados de capital de trabajo: 
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TABLA N° 16: ESTIMACIÓN DE COSTOS DE CAPITAL DE TRABAJO 
 
CONCEPTO TOTAL 
Tiempo 
Considerado 
Materia Prima 348,00 40% Prod.total 
Materiales Directos 385,18 40% Prod.total 
Mano de Obra Directa 1.060,00 Primer año 
Mano de Obra Indirecta 4.000,00 12 meses 
Materiales Indirectos 1.440,80 12 meses 
Gastos Administrativos 7.600,00 12 meses 
Gastos de Ventas 50,00 Primer año 
TOTAL 14883,98 
  
                        Fuente: Investigación Personal 
                        Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
Los costos estimados por concepto de activos Diferidos son los siguientes: 
 
TABLA N° 17: ESTIMACION DE COSTOS DE ACTIVOS DIFERIDOS 
 
CONCEPTO  TOTAL 
Constitución de la compañía 1.300,00 
TOTAL 1.300,00 
 
                         Fuente: Investigación Personal 
                         Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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3.11. Organización del Proyecto 
 
 
Por tratarse la Zona de Pedro Vicente Maldonado de un sitio eminentemente 
agrícola y ganadero existe disponibilidad de mano de obra directa de la propia 
zona de manera permanente y suficiente, la cual no requiere de mayores 
conocimientos, sino de cuidado en el manejo del producto. 
La contratación del personal administrativo será a nivel local ya que el grado de 
conocimientos requeridos para el desempeño del puesto está plenamente 
justificado. 
 
Organigrama 
 
“Un organigrama es una representación gráfica de una organización. En gerencia 
generalmente los niveles administrativos o departamentos conforman los 
elementos de un organigrama. Es importante tener en cuenta en el diseño de los 
organigramas los niveles de mando o jerarquías en la organización. 
 
Los organigramas son sistemas de organización que se representa en forma 
intuitiva y con objetividad. También son llamados cartas o gráficas de 
organización.”22 
 
Los organigramas revelan: 
 
La división de funciones. 
Los niveles jerárquicos. 
Las líneas de autoridad y responsabilidad. 
Los canales formales de comunicación. 
La naturaleza lineal o staff del departamento. 
Los jefes de cada grupo de empleados, trabajadores, otros. 
Las relaciones existentes entre los diversos puestos de la empresa y en cada 
departamento o sección. 
                                                 
22
http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/ger/30/organig.htm 
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GRAFICO N° 15: ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL DEL 
PROYECTO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
 
 
 
 
Gerente General 
Planificar, dirigir y controlar 
Asistente de Contabilidad 
Coordinar actividades generales, 
registro y transacciones contables 
 
Jefe de Producción 
Planificar actividades agrícolas 
control productivo y cosecha 
Jefe de Marketing 
Planificar actividades de 
promoción y ventas 
Jefe de Recursos 
Humanos 
Control y Registro de personal 
 
Jornaleros  
Siembra y 
cosecha del 
producto 
 
Servicios  
Generales 
Control de 
contratos en 
servicios 
generales 
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CAPITULO IV 
4. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO 
“El sistema contable y en general la información financiera de una empresa, es 
una herramienta útil y práctica, que facilita la toma de decisiones de los 
inversionistas y permite mantener un monitoreo constante de las operaciones y de 
la salud financiera de la empresa.”23 
 
“El sistema  contable- financiero, puede definirse como el proceso para llevar 
ordenadamente las cuentas de la empresa, saber cuál es su situación y buscar 
alternativas atractivas que le permitan ahorrar en costos y gastos, aumentando 
sus expectativas de rendimiento. En general, la contabilidad puede ayudar a 
conocer quién realiza cada actividad de la empresa, dónde la efectúa, que 
resultados se alcanzan, cómo se lleva a cabo, cuánto cuesta, etc.”24 
 
La información que se deriva de las transacciones de una empresa, se resume en 
diversos estados financieros, que son usados por los administradores y 
propietarios de la empresa para facilitar la planeación y control interno de la 
empresa. 
 
Cualquiera que sea la índole o el tipo de proyecto, la planeación, el control y la 
evaluación de los recursos económicos, se constituyen en el elemento 
fundamental que puede afectar o retardar cualquier acción y en muchos casos, 
comprometer el desarrollo del proyecto. 
 
El objetivo general del estudio financiero es evaluar los ingresos y egresos del 
proyecto, en términos de los beneficios y de los costos del mismo, a fin de 
                                                 
23
KAREN MARIE MOKATE. Evaluación Financiera de proyectos de Inversión. U Andes 1996 
24
RAFAEL ALCARAZ R. Obcit 
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determinar, la viabilidad financiera en cuanto a su rentabilidad y conveniencia 
económica. 
Dentro de los objetivos específicos podemos citar los siguientes: 
 Determinar los niveles de inversión necesarios para el montaje e 
instalación del nuevo proyecto de producción de pimienta negra. 
 Estimar los gastos pre-operativos requeridos para la realización del estudio 
de mercado y factibilidad del proyecto. 
 Proyectar los gastos de operación requeridos por el proyecto durante el 
período establecido de evaluación del mismo. 
 Establecer la estructura de financiamiento más adecuada para el proyecto, 
considerando opciones como: endeudamiento con terceros, financiamiento 
de proveedores, y aportes de capital por parte de los accionistas. 
 Determinar el Flujo de Efectivo de ingresos y egresos para la correcta 
aplicación de los criterios de rentabilidad, que determinen la viabilidad 
económica del proyecto. 
 Diseñar herramientas de control y seguimiento del proyecto para poder 
evaluarlo en términos reales. 
 Determinar la viabilidad financiera (rentabilidad), del proyecto para los 
accionistas. 
 
La evaluación financiera, analiza el proyecto desde el punto de vista de su retorno 
financiero. Así, se enfoca el análisis de conocer en que medida el proyecto 
cumple el objetivo de generar un retorno a las diferentes personas que participan 
en su ejecución o financiamiento. Consecuentemente, la evaluación financiera 
trabaja los flujos de ingresos y egresos a precios de mercado y los ajusta para 
eliminar los efectos de la inflación y del riesgo del proyecto a través de la 
denominada tasa de descuento. 
 
El proceso contable, debe ser establecido antes de llevar a cabo la primera 
actividad económica de la empresa y, una vez diseñado, poder registrar 
detalladamente cada transacción u operación. Para esto, es necesario planear el 
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sistema contable que se utilizará y capacitase para implementarlo o bien contratar 
a la persona que lo haga. 
 
Para este proyecto, la responsabilidad del proceso contable y consecuentemente 
de la generación de estados financieros y del manejo de la información estará en 
una persona de una compañía especializada externa. 
 
Se utilizará el Plan de Cuentas de conformidad con las Normas Ecuatorianas de 
Contabilidad NEC, y la ley de Régimen Tributario Interno. 
 
El proceso contable deberá llevarse a cabo de forma automatizada, mediante 
software de reconocida calidad operacional que deberá utilizar la empresa externa 
contratada para este propósito. 
 
El resultado final del proceso contable es un conjunto de estados financieros, 
entre los cuales el Balance General y el Estado de Resultados, son los más 
conocidos por el público en general. La base común para la generación de la 
información financiera a través de los estados financieros es lo que se conoce 
internacionalmente como: Los Principios de Contabilidad Generalmente 
Aceptados (PCGA). 
 
A partir de estos estados financieros básicos, se derivan otros no menos 
importantes entre los cuales se encuentra e “Flujo de Fondos”, que nos permite 
obtener una información rigurosa, confiable y tan completa como sea posible, en 
cuanto se refiere a los Ingresos y los costos que conlleva la posibilidad de 
desarrollo de una determinada idea o proyecto. 
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La información aportada por el Flujo de Fondos es valiosa para quienes participan 
en un proyecto, puesto que les permite juzgar si se justifica los que podrían ganar 
en términos financieros, o si invierten sus fondos en otro proyecto. 
 
La evaluación financiera de un proyecto: “La evaluación financiera de un 
proyecto, se realiza a través de la presentación sistemática de los costos y de los 
beneficios financieros del mismo, los cuales se resumen por medio de indicadores 
de rentabilidad, que se definen con base en un criterio determinado.”25 
 
La evaluación tiene entonces dos grandes pasos: 
 La sistematización y presentación de los costos y beneficios a través del 
flujo de fondos. 
 El resumen de estos costos y beneficios a través de indicadores, que 
permitan compararlos con los de otros proyectos, de tal manera que 
podamos tener certeza de que se están invirtiendo los recursos en la mejor 
alternativa posible. 
El flujo de fondos o flujo de caja, consiste en un esquema que presenta 
sistemáticamente los costos período por período. Estos se obtienen de los 
estudios técnicos de mercado, administrativo, técnico, y otros. El flujo de fondos 
puede considerarse como una síntesis de todos los estudios realizados en la 
etapa de pre inversión del proyecto y de acuerdo con la proyección en el tiempo 
de la información obtenida, como parte de la etapa de ejecución.  
 
Cada uno de los elementos del flujo de fondos (presupuesto), debe ser 
caracterizado según: 
 Su monto o magnitud: el valor en dólares 
                                                 
25
 KAREN MOKATE. Obcit 
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 Su ubicación en el tiempo: el período de tiempo en que se registra la 
entrada o salida de dinero. 
 
Los estudios que forman parte de la formulación y preparación de un proyecto, 
generan gran parte de la información que se utiliza en la presente evaluación 
financiera. Por ejemplo el estudio técnico aportó datos sobre cantidades a 
comercializar e insumos requeridos. El estudio de mercado nos dio información 
sobre precios, proveedores nacionales e internacionales, competencia y otros. El 
estudio financiero nos ilustrará sobre las tasas de interés, costo de oportunidad y 
en general las condiciones de los mercados financieros para determinar la 
posibilidad de consecución de los recursos. 
 
Para la evaluación financiera, en el flujo de fondos se utiliza la contabilidad de 
caja que significa que los egresos  e ingresos se registran tanto en el momento en 
que se desembolsan como en el momento en que se reciben y no en el momento 
en que se generan las obligaciones. 
 
Para este estudio, se ha establecido un período de evaluación de 10 años, que 
debe permitir la recuperación de la inversión en un período de tiempo no superior 
al de la evaluación. 
 
Este período de evaluación se toma como un segmento de la vida útil del 
proyecto, para poder definir los flujos de fondos, ya que es difícil determinar el 
momento en que se acaba la vida útil de la empresa. 
 
El flujo de fondos generalmente es presentado en forma matricial. Convencional al 
período de inversión o montaje, se le denomina “período 0”, debido a que en este 
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período no existe ninguna operación del proyecto; y al último período de 
evaluación 
evaluación del proyecto se le denomina “período diez”. 
 
4.1. Presupuesto 
El presupuesto es la estimación programada, de manera sistemática, de todas las 
condiciones de operación y de los resultados a obtener por un organismo, en un 
período determinado. Por sus características se constituye en la base 
fundamental para la estructuración del Flujo de Fondos. 
 
En términos generales podemos decir que el presupuesto es un método 
sistemático y formalizado para definir las responsabilidades directivas de 
planificación, coordinación y control, que cumple con el desarrollo y aplicación de 
objetivos empresariales generales a largo plazo. 
 
Por tanto, el presupuesto puede resumirse como: “La cuantificación de una 
expresión formal de los objetivos que se propone alcanzar la administración de 
una empresa, en un período determinado y con la adopción de estrategias 
necesarias para lograrlos. Un Gerente, dentro de una organización, realiza el 
proceso administrativo dentro de su compañía (planifica, organiza, coordina, dirige 
y controla a todas las unidades) y para ello, emplea como instrumento el 
presupuesto, que ayuda al análisis de los resultados y la proyección de futuros 
comportamientos para prever, mejorar y optimizar los recursos 
organizacionales”.26 
 
Presupuesto de Inversión: Inversión son los activos, hechos por el hombre, que 
se emplean en la producción de bienes de consumo o de nuevos bienes de 
                                                 
26
FUNDACIÓN POPULAR. Programa de elaboración y seguimiento de presupuestos. 2002 
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inversión. “La inversión, es el uso de factores de producción para producir bienes 
y servicios, que satisfagan las necesidades del consumidor de una forma directa, 
pero con mayores ventajas en el futuro. La inversión tiene también un sentido más 
específico.  
 
El presupuesto de inversiones, dentro de un proyecto, corresponde a una 
descripción detallada de los requerimientos de capital que van hacer necesarios 
para su ejecución. El deseo de llevar adelante un proyecto trae consigo asignar, 
para la ejecución, una cantidad de variados recursos, los mismos que se pueden 
agrupar en dos grandes rubros: 
 
a) “Los requeridos para la instalación, construcción del proyecto o el montaje 
del mismo, llamados inversiones fijas y que más tarde se convertirán en 
Activo Fijo de la empresa 
b) Los recursos financieros que se necesitan para la etapa de funcionamiento 
del proyecto, llamado Capital de trabajo o de Operación”.27 
 
4.2. Activos Fijos 
Denominados tangibles, están conformados por aquellos bienes destinados a 
asegurar la vida del proyecto; son bienes que no se destinan para la venta y se 
consumen en largos períodos de tiempo. Con excepción del terreno que 
incrementa su valor por la plusvalía, el resto de los activos sufren depreciación 
por su uso, dando como resultado, cambios en la evaluación por su efecto sobre 
los impuestos. 
 
“Las inversiones en activos fijos son aquellas que se realizan para adquirir bienes 
que van a ser utilizados en la transformación de los insumos o que servirán de 
apoyo para el funcionamiento normal del proyecto como terrenos, edificios, salas 
                                                 
27
CALDAS Molina Marco. Preparación y Evaluación de Proyectos. Manual Práctico 1995. 
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de venta, oficinas, vías de acceso, bodegas, estacionamientos, maquinaria, 
equipos, muebles, vehículos, decoraciones, agua potable, alcantarillado, red de 
teléfono y otros”.28 
 
Para el proyecto de pimienta negra, la inversión en Activos Fijos se detalla como 
sigue: 
a) Construcciones 
 
La construcción estará conformada por la oficina, la bodega, el área de empacado 
y la cisterna, destinadas para el inicio de las actividades: 
 
TABLA N° 18: CONSTRUCCIONES 
CONCEPTO 
CANTIDAD 
(m2) 
VALOR (US$ 
Unitario Total 
Oficina 20 99,5 1.990,00 
Bodega y área de embalaje 40 99,5 3.980,00 
Cisterna - cuarto de máquinas 20 99,5 1.990,00 
TOTAL     7.960,00 
 
         Fuente: Investigación Personal 
         Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
b) El Tendal  
 
El tendal es el área en donde se realizará el secado de la pimienta negra que será 
encementado; su extensión es de 45 m2.  Y tendrá un costo de construcción de 
$3.20 cada metro cuadrado para un total de inversión de $144,00 dólares. 
 
                                                 
28
 CALDAS Molina Marco.  Ob. Cit. 
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TABLA N° 19: EL TENDAL 
CONCEPTO 
CANTIDAD 
(m2) 
VALOR (US$ 
Unitario Total 
Tendal 45 3,20 144,00 
TOTAL 
  
144,00 
 
                           Fuente: Investigación Personal 
                           Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
c) Maquinaria y equipo: 
 
La maquinaria y equipo que se utilizará, para el presente proyecto, constituye el 
idóneo para realizar el riego de la plantación. Está conformado por: equipo de 
bombeo, filtrado y fertilización, que servirá para la adecuada irrigación de las 
plantas en cantidades óptimas para su correcto desarrollo. Agroconsultores 
proveerá el equipo de bombeo, filtrado, fertilización y riego, exceptuando la 
bomba para fumigar, que será adquirida en almacenes KYWI. 
 
 
 
TABLA N° 20: MAQUINARIA Y EQUIPO 
CONCEPTO CANTIDAD 
VALOR 
TOTAL 
(US$) 
Equipo de bombeo 1 750,00 
Tuberías, válvulas, conexiones 1 210,00 
Equipo de filtrado riego por goteo 1 600,00 
Equipo de fertilización 1 332,00 
Cabezales de riego 1 330,00 
Bomba para fumigar 1 99,00 
TOTAL 6 2321,00 
 
                 Fuente: Cotizaciones: Agroconsultores y Kywi 
                 Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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d) Implementos 
 
Los implementos se detallan a continuación, determinándose un valor de $418 
dólares de conformidad con las proformas de las ferreterías Kywi y Ace Hardware. 
 
TABLA N° 21: IMPLEMENTOS 
CONCEPTO CANTIDAD 
UNIDAD DE 
 MEDIDA 
VALOR(US$) 
Unitario Total 
Palas 8 unidad 4,85 38,80 
Carretillas 4 unidad 26,47 105,88 
Baldes 15 unidad 2,00 30 
Barra 1 unidad 16,22 16,22 
Manguera plástica 500 metros 0,16 80 
Martillo 1 unidad 2,77 2,77 
Serrucho 1 unidad 5,41 5,41 
Rastrillos 4 unidad 0,96 3,84 
Guantes 4 unidad 1,70 6,8 
Botas de caucho 1 unidad 7,27 7,27 
Traje de fumigación 1 unidad 36,00 36 
Zapapico 1 unidad 6,78 6,78 
Cabo Fortex 60 metros 0,52 31,2 
Mascara de caucho 1 unidad 8,51 8,51 
Extintor 10 lb. 1 unidad 38,48 38,48 
   
TOTAL 417,96 
   Fuente: Cotizaciones: Agroconsultores y Kywi 
            Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
e) Equipo de oficina 
La computadora que será adquirida a PC Zone´s será un clon Intel Pentium 4 con 
una velocidad de 2.4 GHZ, disco duro de 80 GB, memoria de 256 MB, monitor de 
15” que incluye impresora, parlantes CD-RW, fax módem, y tarjeta de red, la 
misma que servirá para llevar la contabilidad, rol de pagos, inventarios, y otros. El 
teléfono se adquirirá en una venta directa de equipos usados, llevada a cabo por 
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IBM del Ecuador, de muy buen estado, con características de multiservicio con 
doce botones, que sirve para receptar llamadas en espera, adaptar hasta cuatro 
líneas telefónicas, con manos libres, conferencia y programación de números. 
 
TABLA N° 22: EQUIPOS DE OFICINA 
CONCEPTO CANTIDAD  
VALOR (US$ 
Unitario Total 
Computadora 1 720,00 720,00 
Teléfono MLS. 12 botones 1 40,67 40,67 
TOTAL 2 760,67 760,67 
 
          Fuente: Proforma PC´sZone e IBM 
                   Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
f) Muebles de oficina 
Los muebles de oficina son los indispensables para comenzar con el desarrollo 
del proyecto en condiciones adecuadas. Estos servirán para la implementación de 
las oficinas administrativas de la organización. Serán adquiridos en la venta de 
equipos usados llevada a cabo por IBM del Ecuador, se encuentran en excelente 
estado y ayudarán a la reducción de costos en el proyecto. La estación de trabajo 
se compone de 2 paneles grises de 0.90 mts, un panel de 1.20 mts, 1 tablero de 
1.20 mts, con archivador empotrado, una gaveta aérea de 1.20 mts y un 
esquinero. 
TABLA N° 23: MUEBLES DE OFICINA 
CONCEPTO CANTIDAD  
VALOR (US$ 
Unitario Total 
Estación de trabajo 1 50,00 50,00 
Sillón ejecutivo 1 60,28 60,28 
Modular 1 144,32 144,32 
Sillas 1 4,77 28,62 
  
TOTAL 283,22 
           Fuente: Proforma  IBM 
                    Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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TABLA N° 24: INVERSIÓN EN ACTIVOS FIJOS 
CONCEPTO TOTAL 
Construcciones  7.960,00 
Tendal 144 
Maquinaria y equipo 2.321,00 
Implementos 417,96 
Equipo de oficina 760,67 
Muebles de oficina 283,22 
TOTAL ACTIVOS FIJOS 11.886,85 
 
                         Fuente: Cotizaciones varias 
                                  Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
4.2.1. Activos Diferidos 
Las inversiones en activos diferidos son aquellas que se realizan en servicios o 
derechos adquiridos (gastos de constitución, trámites para el funcionamiento, 
registros sanitarios, RUC, registro de la Superintendencia de Compañías) 
 
Para el presente proyecto, la inversión en activos diferidos se detalla en la 
siguiente tabla: 
 
TABLA N° 25: INVERSIÓN EN ACTIVOS INTANGIBLES 
CONCEPTO TOTAL 
Constitución de la compañía y puesta en marcha 1.300,00 
TOTAL 1.300,00 
 
                             Fuente: Investigación Personal 
                             Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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 4.3 Capital de Trabajo 
 
Las inversiones en capital de trabajo, son los recursos necesarios que deben 
estar disponibles en una empresa para la operación normal del proyecto, durante 
los primeros meses de funcionamiento, mientras se empiezan a generar los 
recursos suficientes para cubrir los gastos de operación. 
 
El capital de trabajo, llamado también capital de operación, está compuesto por 
todos aquellos recursos disponibles en una empresa e incluirá los gastos tales 
como compra de materia prima y materiales directos, pago de mano de obra, 
gastos de administración de ventas, hasta que haya un flujo normal de ingresos 
por ventas. 
 
En proyectos, el capital de trabajo constituirá una parte de las inversiones de largo 
plazo, por cuanto forma parte de los activos corrientes necesarios, para asegurar 
la operación normal del proyecto. 
 
Para el presente proyecto, el capital de trabajo se consideró por tres meses de 
operación hasta que la empresa empiece su operación formalmente, y está 
compuesta por los siguientes rubros: 
 
 
Materia Prima:El rubro de inversión en materia prima incluye la adquisición de las 
plantas que serán sembradas para la producción de la pimienta negra.  
 
Para el presente estudio la materia prima fundamental son las plantas. El total  de 
plantas que se va a sembrar son 2.900 plantas. El detalle de los mismos, así 
como el costo anual considerado de este rubro se presenta a continuación: 
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TABLA N° 26: MATERIA PRIMA 
 
CONCEPTO 
CANTIDAD  
TOTAL 
VALOR (US$) 
UNITARIO  
POR PLANTA AÑO 1 
Plantas 2.900,00 0,30 870,00 
TOTAL MATERIA PRIMA     870,00 
 
                            Fuente: Investigación Personal 
                            Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
Materiales Directos:Son aquellos elementos necesarios para el desarrollo 
correcto del proceso productivo que permiten la obtención de un producto 
terminado de calidad. Entre ellos, se tienen los químicos necesarios para la 
conservación y producción del producto que en nuestro caso es la pimienta negra. 
 
TABLA N° 27: MATERIALES DIRECTOS 
CONCEPTO CANTIDAD UNIDAD 
VALOR (US$ DÓLAR) 
UNITARIO TOTAL 
Materia orgánica 
(abono) 200 empaques 3,00 600,00 
Pitón 2 litro 37,50 75,00 
Hormonagro #1 2 Kilo 29,00 58,00 
Carbofurán 10% 10 Kilo 3,40 34,00 
Vitavax 1 Kilo 19,20 19,20 
Omite 30% 2 funda 4,80 9,60 
TedionV18 1 litro 6,80 6,80 
Basudin 600 EC 1 litro 21,00 21,00 
Fenom C 1 litro 32,50 32,50 
Neem-X 1 litro 23,50 23,50 
DaconlUltrex 2 tarro 4,95 9,90 
TricarbamixEsp 2 funda 3,60 7,20 
Cuprofix 30 2 funda 2,95 5,90 
Score 1 frasco 8,60 8,60 
Tpas 1 frasco 5,50 5,50 
Kocide 101 1 funda 3,20 3,20 
Kasumin 1 frasco 7,16 7,16 
Indicate 5 1 litro 9,00 9,00 
Biosolar 1 litro 9,80 9,80 
Cytokin 1 frasco 6,50 6,50 
Nutri-Leaf 2 litro 2,40 4,80 
Solugro 2 litro 2,90 5,80 
TOTAL MATERIALES DIRECTOS 962,96 
                    Fuente: Investigación Personal 
                    Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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Mano de Obra Directa: La mano de obra directa es el esfuerzo humano 
necesario para la transformación de la materia prima en producto terminado, aquí 
se incluyen los rubros que se gastan anualmente, como son: la preparación del 
suelo para el primer año, así como la siembra y el trasplante (primer año), 
fertirrigación, controles, cosecha, clasificación y empacado (mensualmente). 
 
TABLA N° 28: MANO DEOBRA DIRECTA 
CONCEPTO CANTIDAD UNIDAD 
VALOR (US$ DÓLAR) 
UNITARIO TOTAL 
Preparación del suelo 2 JORNAL 150,00 300,00 
Trasplante 2 JORNAL 100,00 200,00 
Poda y Control 
Fitosanitario 2 JORNAL 100,00 200,00 
Fertirrigación 2 JORNAL 80,00 160,00 
Cosecha y embalaje 2 JORNAL 100,00 200,00 
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 1.060,00 
 
                  Fuente: Investigación Personal 
                  Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
Mano de Obra Indirecta: Es aquella que no interviene directamente en la 
transformación de las materias primas. En este rubro se encuentra un Ingeniero 
agrónomo y el cuidador. Se consideran 12 meses ya que después de este período 
se contarán con ingresos propios para cancelar a los recursos. 
 
 
TABLA N° 29: MANO DE OBRA INDIRECTA 
CONCEPTO CANTIDAD 
SUELDO (US$ DÓLAR) 
MENSUAL ANUAL 
Ing, Agrónomo 1 280,00 3.360,00 
Cuidador 1 120,00 1.440,00 
TOTAL MANO DE OBRA INDIRECTA 4.800,00 
 
                             Fuente: Investigación Personal 
                            Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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Materiales Indirectos:Son elementos necesarios para el normal 
desenvolvimiento del proyecto pero que no intervienen directamente en la 
transformación del producto final. 
 
TABLA N° 30: MATERIALES INDIRECTOS 
CONCEPTO  CANTIDAD 
UNIDAD 
DE 
 MEDIDA 
VALOR (US$ DÓLAR) 
UNITARIO TOTAL 
Energía eléctrica 12.000,00 KWH 0,120 1.440,00 
Agua potable 8.500,00 
Mts. 
Cúbicos 0,050 425,00 
Suministros y 
papelería  1,00 unidades 250.000,00 250,00 
Teléfono 40.000,00 min. 0,024 960,00 
Combustible 300,00 galones 1,490 447,00 
Lubricantes 10,00 galones 8.000,00 80,00 
TOTAL INSUMOS Y MATERIALES INDIRECTOS 3.602,00 
 
                  Fuente: Investigación Personal 
                  Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
Terreno: Este valor no se considera debido a que el accionista  propietario es 
dueño del terreno. 
 
Gastos Administrativos: Son aquellos que incluyen los gastos por personal 
administrativo, en este caso el Gerente del proyecto y la contadora que manejará 
la parte financiera.  
 
TABLA N° 31: GASTOS ADMINISTRATIVOS 
CONCEPTO 
CAPITAL 
DE 
 
TRABAJO 
VALOR 
 ANUAL 
Gerente 4.800,00 7.200,00 
Contadora 2.800,00 4.200,00 
TOTAL GASTOS 
ADMNISTRATIVOS 7.600,00 11.400,00 
 
                                Fuente: Investigación Personal 
                                Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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Gastos de Ventas:Son gastos por concepto del alquiler del vehículo para poder 
transportar el producto hacia el cliente. Este valor se cancelará mensualmente. 
Para el cálculo del capital de trabajo, se considerará este gasto por el primer mes. 
 
 
TABLA N° 32: GASTOS DE VENTAS 
CONCEPTO 
CAPITAL 
DE 
 TRABAJO 
VALOR 
 ANUAL 
Alquiler de transporte 50,00 600,00 
TOTAL 50,00 600,00 
 
                                   Fuente: Investigación Personal 
                                   Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
 
En este contexto, el valor total por concepto de Capital de trabajo es. 
 
 
TABLA N° 33: CAPITAL DE TRABAJO 
CONCEPTO TOTAL 
Materia Prima 870,00 
Materiales Directos 962,96 
Mano de Obra Directa 1.060,00 
Mano de Obra Indirecta 4.800,00 
Materiales Indirectos 962,96 
Gastos Administrativos 11.400,00 
Gastos de Ventas 600,00 
TOTAL 20.655,92 
 
                                         Fuente: Investigación Personal 
                                         Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
Debido a que no todas las inversiones se realizan en el año cero (fecha de inicio 
del proyecto), es necesario identificar el momento en que cada inversión debe 
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efectuarse, por ello es conveniente realizar un calendario, por cuanto los recursos 
invertidos en la etapa de construcción y montaje tiene un costo de oportunidad 
financiero, por abandonar otro tipo de inversión. 
 
 
TABLA N° 34: CRONOGRAMA DE INVERSIONES 
RUBROS DE INVERSIÓN 
AÑOS  
VIDA 
ÚTIL 
AÑOS 
0 3 4 5 6 8 9 
ACTIVOS FIJOS                 
Construcciones 20 7.960,00             
Tendal 10 144,00             
Maquinaria y Equipo 10 2.321,00             
Implementos 2 417,96 417,96     417,96   417,96 
Equipo de oficina 3 760,67   760,67     760,67   
Muebles de oficina 10 283,22             
TOTAL ACTIVOS FIJOS   11.886,85 417,96 760,67   417,96 760,67 417,96 
ACTIVOS DIFERIDOS                 
Costitución de la 
compañía   1.300,00             
TOTAL ACTIVOS 
DIFERIDOS   1.300,00             
CAPITAL DE TRABAJO                 
Materia Prima   870,00             
Materiales Directos   962,96             
Mano de Obra Directa   1.060,00             
Mano de Obra Indirecta   4.000,00             
Materiales Indirectos   1.440,80             
Gastos Administrativos   7.600,00             
Gastos de Ventas   50,00             
TOTAL CAPITAL DE 
TRABAJO   15.983,76             
TOTAL INVERSIONES   29.170,61 417,96 760,67   417,96 760,67 417,96 
 
Fuente: Investigación Personal 
Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
4.4. Presupuesto de Operación 
 
El presupuesto de operación se refiere a la estimación de ingresos y gastos 
generados por la empresa, producto de su operación en el mercado. Por medio 
de este presupuesto se pueden establecer los niveles de efectivo y la liquidez que 
tendrá la organización y por tanto, la viabilidad del proyecto y si existen buenas 
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perspectivas de aplicabilidad, planificar los posibles usos en los que se pueden 
emplear los remanentes en efectivo generados durante su operación. 
 
4.4.1. Presupuesto de Ingresos 
 
 Los ingresos del proyecto dependen de la estructura de ventas establecida. Los 
ingresos más importantes serán los que se originan en la venta de bienes o 
servicios que genera el proyecto. Hay otros ingresos que deben ser considerados 
en la evaluación del proyecto tales como: ingresos por la venta de activos de 
remplazo; venta de subproductos y venta de servicios complementarios. 
 
Para el caso de este proyecto, se tienen en cuenta los siguientes aspectos: 
 
Se espera conseguir como cliente principal del proyecto a la Industria de 
especerías ILE S.A. a quien se aspira vender el 90% de la cosecha o producción 
total. 
Precio promedio esperado por Kilogramo 0,95 dólares 
Se aspira a ser proveedores directos del producto, con lo cual se eliminan 
intermediarios y se pueden manejar precios más competitivos. 
La forma de pago que se maneja es cada 45 días 
El 10 % restante de la producción, excedente anual resultante), se destinará a la 
venta a mayoristas, comercializando  el producto a un precio promedio más bajo 
de $0,45 por Kilogramo. El tipo de pago en este caso es al contado. 
 
Los ingresos se han proyectado de conformidad con el siguiente programa de 
producción: 
 
 
 
 
 
 
 
 
119 
 
TABLA N° 35: PROGRAMA DE PRODUCCIÓN 
AÑOS 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Hectáreas   25.984 97.440 103.936 77.952 58.464 136.416 116.928 77.952 58.464 136.416 
TOTAL 
AÑO   25.984 97.440 103.936 77.952 58.464 136.416 116.928 77.952 58.464 136.416 
Industrias 
ILE   93600 93600 93600 93600 93600 93600 93600 93600 93600 93600 
Minoristas   -67616 3840 10336 
-
15648 
-
35136 42816 23328 
-
15648 
-
35136 42816 
 
          Fuente: Investigación Personal 
          Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
 
TABLA N° 36: PRESUPUESTO DE INGRESOS 
 
  Precio Industrias:        0.95 
Precio Minoristas:       0.45 
 
Años 
KG Venta 
Industrias 
P.V. 
Industrias 
(US$) 
V. Venta 
Industrias 
KG. 
Venta 
Minoristas P.V. 
Minoristas 
(US$) 
V. Venta 
Minoristas 
Ingresos 
por Venta 
de 
Activos 
TOTAL 
INGRESOS 
0                 
1 25.984 24.684,80 21.599,20         21.599,20 
2 93.600 88.920,00 80.890,60 3.840 1.728,00 1.728,00   82.618,60 
3 93.600 88.920,00 85.834,40 10.336 4.651,20 4.651,20 20,90 90.506,50 
4 77.952 74.054,40 67.883,20       76,07 67.959,27 
5 58.464 55.540,80 54.769,40         5.476.940,00 
6 93.600 88.920,00 78.576,40 42.816 19.267,20 19.267,20 20,90 97.864,50 
7 93.600 88.920,00 88.148,60 23.328 10.497,60 10.497,60   98.646,20 
8 77.952 74.054,40 65.569,00       76,07 65.645,07 
9 58.464 55.540,80 57.083,60       20,90 57.104,50 
10 93.600 88.920,00 76.262,20 42.816 19.267,20 19.267,20 7.828,96 103.358,36 
      12.658         12.657,80 
 
          Fuente: Investigación Personal 
          Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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 4.4.2. Presupuesto de Egresos 
 
En un proyecto, se pueden distinguir cuatro funciones básicas: producción, 
administración, ventas y financiamiento. Para llevar a cabo cada una de estas 
funciones, la empresa tiene que efectuar ciertos desembolsos por pago de 
salarios, arrendamientos, servicios públicos, compra de materiales, pago de 
intereses y otros. Estas erogaciones, reciben el nombre de costos de producción y 
gastos de administración, ventas y financieros, según la función a la que 
pertenezcan. Por tanto se puede afirmar que fundamentalmente existen cuatro 
clases de costos: producción, administración, ventas y financiero. 29 
 
Para establecer el presupuesto de egresos del proyecto en ejecución, se 
estimarán los rubros de acuerdo al tiempo de vida útil del proyecto. 
 
El financiamiento del proyecto es una parte importante que merece ser explicado 
de forma clara, pues especifica la manera de cómo van a originarse los recursos 
para cada uno de los rubros de las Inversiones. Si se van a financiar con recursos 
propios, con crédito en entidades de financiamiento, a través de los proveedores u 
otros. 
 
Para ello, es importante elaborar un cuadro de amortización en donde quede 
completamente claro lo anterior, sobre el origen de los fondos, o de toda la 
financiación requerida por el proyecto. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
29
 CALDAS, Molina Marco. Preparación y Evaluación de Proyectos. Manual Práctico, 1995 
121 
 
TABLA N° 37: PRESUPUESTO DE EGRESOS (Costos de Producción) 
Años 
COSTOS DE PRODUCCIÓN 
Materia 
 Prima 
Materiales 
Directos 
Mano Obra 
Directa 
Mano 
Obra 
Indirecta 
Materiales  
Indirectos 
Mto. Y  
Reparación 
Seguros 
0 870 385,18 1.060,00 4.000,00 1.440,80 841,61 753,77 
1 870 674,07 3.740,00 4.800,00 2.521,40 841,61 753,77 
2 870 962,96 3.740,00 4.800,00 3.602,00 841,61 753,77 
3 870 962,96 3.240,00 4.800,00 3.602,00 841,61 753,77 
4 870 962,96 3.240,00 4.800,00 3.602,00 841,61 753,77 
5 870 1.155,55 5.360,00 4.800,00 4.322,40 841,61 753,77 
6 870 1.155,55 4.860,00 4.800,00 4.322,40 841,61 753,77 
7 870 1.155,55 4.860,00 4.800,00 4.322,40 841,61 753,77 
8 870 1.155,55 4.860,00 4.800,00 4.322,40 841,61 753,77 
9 870 1.155,55 4.860,00 4.800,00 4.322,40 841,61 753,77 
10 870 1.155,55 4.860,00 4.800,00 4.322,40 841,61 753,77 
 
Gastos 
Administrativos 
Gastos 
de  
Ventas 
Gastos 
Financieros 
Inversiones 
en Activos 
Total Egresos Anuales  
Personal 
11.400,00 50,00   27.442,85 49.126,83 
11.400,00 600,00 4.875,87   30.467,72 
11.400,00 600,00 12.189,67   39.151,01 
11.400,00 600,00 10.970,71 417,96 38.589,00 
11.400,00 600,00 9.751,74 760,67 37.712,74 
11.400,00 600,00 8.532,77   38.766,10 
11.400,00 600,00   417,96 30.151,29 
11.400,00 600,00   
 
29.733,33 
11.400,00 600,00   760,67 30.494,00 
11.400,00 600,00   417,96 30.151,29 
11.400,00 600,00     28.733,33 
 
Fuente: Investigación Personal 
         Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
4.5. Estructura del Financiamiento 
La estructura del financiamiento constituye un punto importante en todo proyecto 
ya que provee o asigna los recursos determinando si el proyecto es factible o no, 
teniendo una base para poder obtener los recursos económicos y materiales para 
su implementación. 
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En este estudio, el financiamiento se l realizará con un crédito a largo plazo a una 
tasa de interés anual establecida del 16%, el mismo que generará una obligación 
o un pasivo. 
 
Además, existe otra fuente de financiamiento que será en base a los aportes de 
capital propio por parte de los socios del proyecto. El préstamo a realizarse es por 
un monto de US $ 30.474,18, que se pagará en 10 semestres (5 años plazo). El 
porcentaje restante de la inversión, será solventado por los aportes de capital 
entregados por cada uno de los accionistas del proyecto. La estructura de 
financiamiento puede resumirse así 
 
TABLA N° 38: ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 
INVERSIÓN 
DOLARES 
              
 
45.326,83 
    
  
FINANCIAMIENO 
BANCARIO 
PICHINCHA 
      
  
 
30.474,18 
    
  
AÑOS PLAZO 5 años 
 
10  
semestres 
   
  
TASA DE INTERES 
ANUAL 16% 
     
  
PAGOS 
SEMESTRALES 1 año de gracia 
    
  
  
  
2 semestres 
   
  
                
AÑO Semestres 
Deuda  
Total 
Interés 
Vencido 
Final 
Período 
Capital 
Pagado 
Final 
Período 
Cuota de 
Pago 
Amortización Saldo 
0 1 30.474,18 2.437,93   2.437,93   30.474,18 
1 2 30.474,18 2.437,93   2.437,93   30.474,18 
  3 30.474,18 2.437,93 3.809,27 6.247,21 1.371,34 26.664,91 
2 4 26.664,91 2.133,19 3.809,27 5.942,47 1.676,08 22.855,64 
  5 22.855,64 1.828,45 3.809,27 5.637,72 1.980,82 19.046,37 
3 6 19.046,37 1.523,71 3.809,27 5.332,98 2.285,56 15.237,09 
  7 15.237,09 1.218,97 3.809,27 5.028,24 2.590,31 11.427,82 
4 8 11.427,82 914,23 3.809,27 4.723,50 2.895,05 7.618,55 
  9 7.618,55 609,48 3.809,27 4.418,76 3.199,79 3.809,27 
5 10 3.809,27 304,74 3.809,27 4.114,01 3.504,53 0,00 
 
          Fuente: Investigación Personal 
          Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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4.6. Estados Financieros Proforma y Proyección del Flujo de Fondos 
 
Los Estados Financieros Pro Forma serán proyectados a un lapso de 10 años de 
acuerdo a la vida del proyecto que ha sido considerada. Dentro de este punto se 
establecerán: El Estado de Resultados y los Flujos de Fondos tanto del proyecto 
como del inversionista. 
 
Estado de Resultados: El objeto de Estado de Resultados es determinar la 
utilidad neta de la organización o del proyecto, misma que refleja los ingresos 
provenientes de las ventas, deducidos los gastos que se incurren en el proceso 
productivo. El Estado de Resultados permite observar en términos reales los 
beneficios de la empresa o de un proyecto. 
 
Para su elaboración, es necesario tomar en cuenta los sueldos de los 
trabajadores y la participación de los mismos dentro de las utilidades de la 
empresa o del proyecto; además del pago del 25% del impuesto a la renta, 
teniendo en cuenta la ley tributaria y el código de trabajo vigentes en la república 
del Ecuador. 
 
A continuación, se detalla el Estado de Resultados Pro Forma: 
 
TABLA N° 39: ESTADO DE RESULTADOS PRO FORMA 
AÑOS 
1 2 3 4 5 
RUBROS 
Ventas 21.599,20 82.618,60 90.485,60 67.883,20 54.769,40 
-Costos de producción 13.591,85 14.961,33 14.200,33 14.200,33 17.233,33 
Utilidad Bruta 8.007,35 67.657,27 76.285,27 53.682,87 37.536,07 
-Gastos administrativos 11.400,00 11.400,00 11.400,00 11.400,00 11.400,00 
-Gastos de ventas 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 
Utilidad operacional -3.692,65 55.957,27 64.585,27 41.982,87 25.836,07 
-Gastos financieros 4.875,87 12.189,67 10.970,71 9.751,74 8.532,77 
+ Ingresos por venta de activos     20,90 76,07   
Utilidad antes de impuestos y 
participaciones -8.568,52 51.081,40 52.416,49 31.088,23 16.084,33 
-15% trabajadores   7.662,21 7.862,47 4.663,23 2.412,65 
Base imponible -8.568,52 43.419,19 44.554,02 26.424,99 13.671,68 
-25% impuesto a la renta   10.854,80 11.138,50 6.606,25 3.417,92 
Utilidad neta -8.568,52 32.564,39 33.415,51 19.818,74 10.253,76 
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AÑOS 
6 7 8 9 10 
RUBROS 
Ventas 97.843,60 98.646,20 65.569,00 57.083,60 95.529,40 
-Costos de producción 16.733,33 16.733,33 16.733,33 16.733,33 16.733,33 
Utilidad Bruta 81.110,27 81.912,87 48.835,67 40.350,27 78.796,07 
-Gastos administrativos 11.400,00 11.400,00 11.400,00 11.400,00 11.400,00 
-Gastos de ventas 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 
Utilidad operacional 69.410,27 70.212,87 37.135,67 28.650,27 67.096,07 
-Gastos financieros           
+ Ingresos por venta de activos 20,90   76,07 20,90 7.828,96 
Utilidad antes de impuestos y 
participaciones 60.898,40 70.212,87 37.211,74 28.671,17 74.925,03 
-15% trabajadores 9.134,76 10.531,93 5.581,76 4.300,68 11.238,75 
Base imponible 51.763,64 59.680,94 31.629,98 24.370,50 63.686,28 
-25% impuesto a la renta 12.940,91 14.920,24 7.907,49 6.092,62 15.921,57 
Utilidad neta 38.822,73 44.760,71 23.722,48 18.277,87 47.764,71 
 
       Fuente: Investigación Personal 
       Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
4.6.1 Flujo neto de fondos 
 
“Se refiere al resumen de los ingresos y egresos que el proyecto tendrá durante 
su vida útil y constituye el primer paso en la evaluación financiera de proyectos de 
inversión o en general, en el análisis de toma de decisiones. Es un esquema de 
participación sistemática de los ingresos y egresos que se presentan período por 
período, y constituye una herramienta valiosa que puede determinar la 
rentabilidad de las decisiones de inversión”.30 
 
El Flujo de Fondos del proyecto, llamado también flujo de fondos puro, es aquel 
conformado por los costos e ingresos del proyecto, cuidadosamente asignados al 
período de tiempo en que se desembolsan o se reciben. “Para la construcción de 
este flujo de fondos es importante tener algún criterio que permita presentarlo en 
forma ordenada y clara y que, a su vez, minimice la posibilidad de cometer errores 
por defecto u omisión. Una estructura recomendable es colocar las cuentas del 
Estado de Pérdidas y Ganancias (las cuales se afectan por impuestos) en la parte 
                                                 
30
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superior del flujo y luego colocar los ingresos no gravables y egresos no 
deducibles”.31 
 
El Flujo de Fondos del inversionista es aquel en el cual se consideran a más de 
los ingresos que tiene el inversionista, aquellos generados por concepto de 
préstamos recibidos para financiar la compra de los activos y como egresos, el 
pago de interés (gasto deducible de impuestos) y el pago de capital, en cuyo caso 
se tiene el flujo de fondos que le queda al inversionista por la inversión realzada 
con sus recursos, después de pagar los intereses y el crédito. 
 
Tanto el flujo de fondos del proyecto como del inversionista, se considera como 
parte de los egresos de efectivo, los valores correspondientes a depreciaciones y 
amortizaciones, mismos que se hayan incluidos dentro de los costos fijos del 
proyecto, para poder aprovechar los beneficios de escudo fiscal. Estos datos son 
incluidos nuevamente una vez establecida la utilidad neta en cada caso. 
 
La inversión por concepto de capital de trabajo se establece con base en las 
disponibilidades negativas del flujo de fondos durante los primeros períodos de 
operación de la empresa o proyecto, de tal manera que, mientras la operación no 
empiece a generar resultados positivos por cada período, los inversionistas deben 
proveer los fondos necesarios para evitar que por falta de liquidez el 
funcionamiento del negocio se paralice. 
 
Desde el punto de vista de la construcción del flujo de fondos, la depreciación no 
representa ningún desembolso y por lo tanto no refleja ningún costo de efectivo. 
 
Para efectos del flujo de efectivo calculado, y en especial para la determinación 
del flujo neto gravable, la depreciación se registra a partir del primer año de 
operación, pero como en realidad no constituye un desembolso de efectivo 
entonces debe sumarse nuevamente para no afectar la disponibilidad real del 
flujo. 
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Los resultados que arroja el flujo de fondos, para cada uno de los años 
considerados en el mismo reflejan los saldos que le quedan tanto al proyecto 
como al inversionista por los recursos invertidos. 
 
TABLA N° 40: FLUJO DE FONDOS DEL PROYECTO 
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 
Ingresos   21.599,20 82.618,60 90.485,60 67.883,20 54.769,40 
Venta de activo       20,90 76,07   
Costos variables   11.996,47 13.365,96 12.604,96 12.604,96 15.637,95 
Costos fabricación fijos   4.048,00 4.048,00 4.048,00 4.048,00 4.048,00 
Gastos adm y venta   12.700,00 12.700,00 12.700,00 12.700,00 12.700,00 
Utilidad Bruta   -7.145,27 52.504,64 61.153,54 38.606,30 22.383,45 
15% Utilidad Trabajadores     7.875,70 9.173,03 5.790,95 3.357,52 
Utilidad Neta ant. Imp.   -7.145,27 44.628,94 51.980,51 32.815,36 19.025,93 
25% Impuesto a la renta     11.157,24 12.995,13 8.203,84 4.756,48 
Utilidad neta   -7.145,27 33.471,71 38.985,38 24.611,52 14.269,45 
Depreciación   2.192,63 2.192,63 2.192,63 2.192,63 2.192,63 
Amortización Intangible 1.300,00   260,00 260,00 260,00 260,00 
Inversión inicial 27.442,85           
Inversión de remplazo       417,96 760,67 8.000,00 
Inversión  capital de trabajo 17.883,98           
FLUJO NETO DE FONDOS 
-
44.026,83 -4.952,65 35.924,33 41.020,05 26.303,48 8.722,07 
 
CONCEPTO 6 7 8 9 10 
Ingresos 97.843,60 98.646,20 65.569,00 57.083,60 95.529,40 
Venta de activo 20,90   76,07 20,90 7.828,96 
Costos variables 15.137,95 15.137,95 15.137,95 15.137,95 15.137,95 
Costos fabricación fijos 3.788,00 3.788,00 3.788,00 3.788,00 3.788,00 
Gastos adm y venta 12.700,00 12.700,00 12.700,00 12.700,00 12.700,00 
Utilidad Bruta 66.238,54 67.020,25 34.019,11 25.478,54 72.732,40 
15% Utilidad Trabajadores 9.935,78 10.053,04 5.102,87 3.821,78 10.909,86 
Utilidad Neta ant. Imp. 56.302,76 56.967,21 28.916,25 21.656,76 61.822,54 
25% Impuesto a la renta 14.075,69 14.241,80 7.229,06 5.414,19 15.455,64 
Utilidad neta 42.227,07 42.725,41 21.687,18 16.242,57 46.366,91 
Depreciación 2.192,63 2.192,63 2.192,63 2.192,63 2.192,63 
Amortización Intangible           
Inversión inicial           
Inversión de remplazo 417,96   760,67 417,96   
Inversión  capital de trabajo           
FLUJO NETO DE FONDOS 44.001,74 44.918,03 23.119,14 18.017,24 48.559,54 
          Fuente: Investigación Personal 
          Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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TABLA N° 41: FLUJO DE FONDOS DEL INVERSIONISTA 
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 
Ingresos   21.599,20 82.618,60 90.485,60 67.883,20 54.769,40 
Venta de activo       20,90 76,07   
Costos variables   11.996,47 13.365,96 12.604,96 12.604,96 15.637,95 
Costos fabricación fijos   4.048,00 4.048,00 4.048,00 4.048,00 4.048,00 
Gastos adm y venta   12.700,00 12.700,00 12.700,00 12.700,00 12.700,00 
Interés préstamo   4.875,87 4.571,13 3.352,16 2.133,19 914,23 
Utilidad Bruta   
-
12.021,14 47.933,51 57.801,38 36.473,11 21.469,22 
15% Utilidad Trabajadores     7.190,03 8.670,21 5.470,97 3.220,38 
Utilidad Neta ant. Imp.   
-
12.021,14 40.743,48 49.131,17 31.002,14 18.248,84 
25% Impuesto a la renta     10.185,87 12.282,79 7.750,54 4.562,21 
Utilidad Neta    12.021,14 30.557,61 36.848,38 23.251,61 13.686,63 
Depreciación   2.192,63 2.192,63 2.192,63 2.192,63 2.192,63 
Amortización Intangible 1.300,00   260,00 260,00 260,00 260,00 
Inversión inicial 27.442,85           
Inversión de reemplazo       417,96 760,67 8.000,00 
Inversión  capital de trabajo 17.883,98           
Préstamo 30.474,18           
Amortización de la deuda     3.047,42 4.266,39 5.485,35 6.704,32 
FLUJO NETO DE FONDOS 
-
13.552,65 -9.828,52 29.962,82 34.616,66 19.458,21 1.434,94 
 
 
CONCEPTO 6 7 8 9 10 
Ingresos 97.843,60 98.646,20 65.569,00 57.083,60 95.529,40 
Venta de activo 20,90   76,07 20,90 7.828,96 
Costos variables 15.137,95 15.137,95 15.137,95 15.137,95 15.137,95 
Costos fabricación fijos 3.788,00 3.788,00 3.788,00 3.788,00 3.788,00 
Gastos adm y venta 12.700,00 12.700,00 12.700,00 12.700,00 12.700,00 
Interés préstamo           
Utilidad Bruta 66.238,54 67.020,25 34.019,11 25.478,54 72.732,40 
15% Utilidad Trabajadores 9.935,78 10.053,04 5.102,87 3.821,78 10.909,86 
Utilidad Neta ant. Imp. 56.302,76 56.967,21 28.916,25 21.656,76 61.822,54 
25% Impuesto a la renta 14.075,69 14.241,80 7.229,06 5.414,19 15.455,64 
Utilidad Neta  42.227,07 42.725,41 21.687,18 16.242,57 46.366,91 
Depreciación 2.192,63 2.192,63 2.192,63 2.192,63 2.192,63 
Amortización Intangible           
Inversión inicial           
Inversión de reemplazo 417,96   760,67 417,96   
Inversión  capital de trabajo           
Préstamo           
Amortización de la deuda           
FLUJO NETO DE FONDOS 44.001,74 44.918,03 23.119,14 18.017,24 48.559,54 
 
     Fuente: Investigación Personal 
     Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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4.7. Punto de Equilibrio 
 
Para analizar el punto de equilibrio, es conveniente clasificar a los costos fijos y 
variables dentro del proyecto. 
 
4.7.1 Los costos fijos son aquellos que permanecen como tales ante cualquier 
nivel de producción. 
 
4.7.2. Los costos variables en cambio, son aquellos que cambian de acuerdo a 
la mayor o menor utilización de la capacidad instalada.32 Así para el presente 
proyecto, se tiene la siguiente distribución de costos fijos y variables: 
 
TABLA N° 42: COSTOS FIJOS Y VARIABLES 
  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
COSTO 
PRODUCCIÓN F V F V F V F V F V 
Materia Prima   261,00   261,00             
Mano de obra 
directa   3.740,00   3.740,00   3.240,00   3.240,00   5.360,00 
Mano de obra 
indirecta   4.800,00   4.800,00   4.800,00   4.800,00   4.800,00 
Material directo   674,07   962,96   962,96   962,96   1.155,55 
Materiales 
indirectos   2.521,40   3.602,00   3.602,00   3.602,00   4.322,40 
Mantenimiento y 
reparación 841,61   841,61   841,61   841,61   841,61   
Depreciación y 
Amortización 2.452,63   2.452,63   2.452,63   2.452,63   2.452,63   
Seguros 753,77   753,77   753,77   753,77   753,77   
Gastos 
Administrativos 11.400,00   11.400,00   11.400,00   11.400,00   11.400,00   
Gastos de ventas   300,00   300,00   300,00   300,00   300,00 
Gastos financieros 4.875,87   12.189,67   10.970,71   9.751,74   8.532,77   
VALOR TOTAL 20.323,88 12.296,47 27.637,68 13.665,96 26.418,71 12.904,96 25.199,74 12.904,96 23.980,77 15.937,95 
 
                                                 
32
 CALDAS, Molina Marco, Preparación y evaluación de proyectos – Manual Práctico, 1995 
129 
 
  AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10 
COSTO 
PRODUCCIÓN F V F V F V F V F V 
Materia Prima                     
Mano de obra 
directa   4.860,00   4.860,00   4.860,00   4.860,00   4.860,00 
Mano de obra 
indirecta   4.800,00   4.800,00   4.800,00   4.800,00   4.800,00 
Material directo   1.155,55   1.155,55   1.155,55   1.155,55   1.155,55 
Materiales 
indirectos   4.322,40   4.322,40   4.322,40   4.322,40   4.322,40 
Mantenimiento 
y reparación 841,61   841,61   841,61   841,61   841,61   
Depreciación y 
Amortización 2.192,63   2.192,63   2.192,63   2.192,63   2.192,63   
Seguros 753,77   753,77   753,77   753,77   753,77   
Gastos 
Administrativos 11.400,00   11.400,00   11.400,00   11.400,00   11.400,00   
Gastos de 
ventas   300,00   300,00   300,00   300,00   300,00 
Gastos 
financieros                     
VALOR 
TOTAL 15.188,00 15.437,95 15.188,00 15.437,95 15.188,00 15.437,95 15.188,00 15.437,95 15.188,00 15.437,95 
 
Fuente: Investigación Personal 
Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
Una vez determinados los costos fijos y variables, se puede establecer el punto 
de equilibrio con el cual se pueden definir las relaciones entre dichos costos y sus 
beneficios.  
 
El punto de equilibrio es el volumen productivo correspondiente a una relación en 
la que no se obtienen ganancias ni se incurre en pérdidas, cuando los ingresos 
permiten cubrir los costos y en el que con el nivel de producción los beneficios de 
las ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y variables.33 
 
Para el punto de equilibrio, se aplica la siguiente fórmula:  
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En donde:  
Pees el Punto de Equilibrio 
CF son los Costos Fijos 
CV los Costos Variables  
IT el Ingreso Total.  
 
En el caso del presente proyecto, el punto de equilibrio viene dado por la siguiente 
tabla: 
 
TABLA N° 43: ANÁLISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
AÑO 
VENTAS  
TOTALES 
COSTOS 
FIJOS 
COSTOS 
VARIABLES 
COSTO 
TOTAL 
P.E. $ = 
CF/(1- 
(CV/VN)) 
P.E. %= 
P.E. $/VN 
0   12.400,00 7.533,98 19.933,98     
1 21.599,20 21.323,87 12.296,47 33.620,34 49.510,06 229,22.% 
2 82.618,60 28.637,68 13.665,96 42.303,64 34.313,48 41,53.% 
3 90.506,50 27.418,71 12.904,96 40.323,67 31.978,38 35,33.% 
4 67.959,27 26.199,74 15.937,95 39.104,70 32.341,07 47,59.% 
5 54.769,40 24.980,77 15.437,95 40.918,73 35.233,87 64,33.% 
6 97.864,50 16.188,00 15.437,95 31.625,95 19.219,91 19,64.% 
7 98.646,20 16.188,00 15.437,95 31.625,95 19.191,43 19,45.% 
8 65.645,07 16.188,00 15.437,95 31.625,95 21.165,58 32,24.% 
9 57.104,50 16.188,00 15.437,95 31.625,95 22.185,85 38,85.% 
10 103.358,36 15.188,00 15.437,95 30.625,95 17.854,87 17,27.% 
 
          Fuente: Investigación Personal 
         Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
4.7.3. Análisis del punto de equilibrio:  
El cuadro adjunto indica que el punto de equilibrio para cada año, se logra antes 
de alcanzar el 100% de las ventas anuales, exceptuando el primer año, debido a 
que se tiene una producción inicialmente baja, sin embargo, los demás años la 
producción sobrepasa este valor por lo que el proyecto reporta ganancias al 
inversionista. 
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CAPITULO V 
 
5. EVALUACION DEL ESTUDIO 
 
Con las informaciones y consideraciones anteriores, se realiza un análisis del 
proyecto para determinar si éste es factible o no. Es decir, si permitirá obtener 
ganancias superiores a las que se obtendrían si se invirtiera el dinero en un 
banco. 
 
“La evaluación financiera identifica, desde el punto de vista de un inversionista o 
de un participante del proyecto, los ingresos y egresos atribuibles a la realización 
del proyecto y, en consecuencia, la rentabilidad generada por el mismo en 
términos privados.”34 
 
La evaluación financiera permite determinar hasta el punto en el cual los costos 
pueden ser cubiertos oportunamente y así contribuye a diseñar el plan de 
financiamiento. Además, medir la rentabilidad de la inversión, y por último, 
generar la información necesaria para realizar una comparación del proyecto con 
otros alternativos con diferentes opciones de inversión. 
 
5.1. Determinación de la tasa de descuento 
 
La tasa de descuento (actualización) en un proyecto de inversión, denominada 
TMAR es t tasa mínima aceptable de rentabilidad para que el proyecto sea 
atractivo para el inversionista. La TMAR tiene dos componentes: el primero, es el 
costo de capital (del inversionista y del banco) y el segundo, el nivel de riesgo 
(que se expresa en una tasa) 
 
 
La determinación de esta tasa, dentro del presente proyecto se ha estimado de la 
siguiente manera: 
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En donde:   tn = Tasa de Descuento 
tr =Tasa de Rentabilidad Esperada 
tλ =Tasa de Inflación Actual 
 
Considerando que se espera tener en el proyecto una rentabilidad mayor al 15%, 
y considerando que la tasa de inflación actual es del 3.70%, se obtiene la 
siguiente tasa de descuento: 
 
                         
                     
               
               
 
Con la presente tasa de descuento, se podrán establecer los indicadores 
financieros que permitirán inferir sobre la factibilidad o no del proyecto. 
 
 
5.2 Criterios de evaluación 
 
 
Es importante, destacar dos aspectos fundamentales para realizar la evaluación 
financiera de proyectos: 
 
 Es indispensable contar con una base de comparación. Es decir, que 
deberá cotejarse esta alternativa de inversión con otra que está 
maximizando los beneficios. 
 Los objetivos que persigue una organización, pueden ser de la más diversa 
índole, y la evaluación financiera, solamente es un criterio parcial que sirve 
de base para complementar otros aspectos que deben ser considerados en 
una decisión de inversión. 
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5.3 Valor presente neto 
 
"Consiste en convertir los beneficios futuros a su valor presente, considerando un 
porcentaje fijo (tasa de descuento), que representa el valor del dinero en el 
tiempo. Cuando esta técnica arroja un resultado negativo indica que la inversión 
no producirá un rendimiento mínimo aceptable."35 
 
El criterio de decisión cuando se utiliza el Valor Presente Neto es el siguiente: 
 
"Si el valor neto actual (VAN) es mayor que cero, se aceptará el proyecto; es 
decir, la empresa obtendría un rendimiento mayor que el costo de oportunidad del 
capital, y por lo tanto, es conveniente ejecutarlo. Además, se obtendrá como 
rendimiento un valor mayor que el monto que.se invierte; aumentando así el valor 
en el mercado. 
 
Si el valor actual neto es igual a cero, el inversionista estará indiferente entre 
invertir en el proyecto o en cualquier inversión alternativa. La decisión de inversión 
se producirá por razones diferentes a la rentabilidad del proyecto. 
 
Si el valor actual neto es menor que cero (negativo), el proyecto no será viable, 
porque no permitirá recuperar la inversión en términos de valor actual"36.  
 
Su definición matemática está dada por la sumatoria desde el período cero hasta 
el período 10, del valor presente (valores descontados), de los flujos esperados 
para el proyecto. Es decir, consiste en tomar los valores corrientes de la 
disponibilidad obtenida en cada período, aplicarle la tasa de descuento calculada, 
para traerlos a valor presente y sumariarlos, o bien, sacar un valor neto de toda la 
serie de flujos descontados, incluyendo la inversión inicial. 
 
 
 
 
                                                 
35
CALDAS, Molina, Marco, Preparación y y Evaluación de Proyectos – Manual Práctico, 1995 
36
FRONTLINE, Consultoría Gerencial 
134 
 
TABLA N° 44: ANÁLISIS DEL VALOR ACTUAL NETO 
 
AÑOS 
FLUJO NETO DEL 
PROYECTO 
FLUJO NETO 
ACTUALIZADO 
PROYECTO 
FLUJO NETO DEL 
INVERSIONISTA 
FLUJO NETO 
ACTUALIZADO 
INVERSIONISTA 
0 -44.026,83 -44.026,83 -13.552,65 -13.552,65 
1 -4.952,65 -4.152,99 -9.828,52 -8.241,60 
2 35.924,33 25.260,13 29.962,82 21.068,30 
3  41.020,05 24.186,13 34.616,66 20.410,58 
4 26.303,48 13.004,89 19.458,21 9.620,48 
5 8.722,07 3.616,07 1.434,94 594,91 
6  44.001,74 15.297,14 44.001,74 15.297,14 
7 44.918,03 13.094,37 44.918,03 13.094,37 
8 23.119,14 5.651,44 23.119,14 5.651,44 
9 18.017,24 3.693,17 18.017,24 3.693,17 
10 48.559,54 8.346,58 48.559,54 8.346,58 
VANp = 63.970,09 VANj = 75.982,71 
  
        Fuente: Investigación Personal 
        Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
De acuerdo con los datos que se presentan en el Flujo de Fondos, el VAN para el 
proyecto propuesto alcanza un valor de US$ 63.970,09 para el proyecto y de US$ 
75.982,71 para el inversionista, razón por la cual se puede decir que el proyecto 
de producción de pimienta negra generará un rendimiento superior al costo de 
capital. 
 
En función del criterio de evaluación de este indicador se establece que el 
proyecto es rentable y en consecuencia su ejecución es recomendable. 
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5.4. Tasa interna de retorno 
 
 
Se denomina tasa de rendimiento en riesgo para el proyecto. Convierte los 
beneficios futuros en valores presentes, hasta un punto en el cuál su sumatoria se 
hace exactamente igual a la inversión. 
 
Es un método ajustado en el tiempo para evaluar inversiones y se define como la 
tasa de descuento que hace que el valor presente neto sea cero, es decir, que el 
valor presente de los flujos de caja sea exactamente igual a la inversión realizada. 
 
El criterio de decisión cuando se utiliza la TIR es el siguiente: 
 
"Si la TIR es mayor que el costo promedio ponderado de capital, se deberá 
aceptar el proyecto; en caso contrario, se lo rechazará. 
 
Una tasa interna de retorno mayor que el costo de oportunidad, garantiza que el 
proyecto rendirá más que cualquier alternativa de inversión propuesta"37.  
 
 
De acuerdo al siguiente criterio, la tasa de retorno para el proyecto está dada por 
los siguientes valores: 
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TABLA N° 45: ANÁLISIS DE LA TASA INTERNA DE RETORNO 
AÑOS FLUJO NETO 
DEL 
PROYECTO 
FLUJO NETO 
ACTUALIZADO 
PROYECTO 
FLUJO NETO 
DEL 
INVERSIONISTA 
FLUJO NETO 
ACTUALIZADO 
INVERSIONISTA 
0 -44.026,83 -44.026,83 -13.552,65 -13.552,65 
1 -4.952,65 -4.152,99 -9.828,52 -8.241,60 
2 35.924,33 25.260,13 29.962,82 21.068,30 
3 41.020,05 24.186,13 34.616,66 20.410,58 
4 26.303,48 1.3.004,89 19.458,21 9.620,48 
5 8.722,07 3.616,07 1.434,94 594,91 
6  44.001,74 15.297,14 44.001,74 15.297,14 
7 44.918,03 13.094,37 44.918,03 13.094,37 
8 23.119,14 5.651,44 23.119,14 5.651,44 
9 18.017,24 3.693,17 18.017,24 3.693,17 
10 48.559,54 8.346,58 48.559,54 8.346,58 
 VANp = 63.970,09 VANj = 75.982,71 
 TIRp = 46,22% TIRj = 81,88% 
 
        Fuente: Investigación Personal 
        Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
 
La tasa interna de retorno financiera es del 46.22% y la del inversionista es del 
81.88%. En los dos casos, la TIR es muy atractiva, principalmente la tasa de 
retorno para el inversionista, debido al amplio margen que existe con respecto al 
costo de oportunidad. 
 
 
Por tanto, el rendimiento del proyecto propuesto es superior a cualquier 
alternativa de inversión, lo que ratifica la viabilidad del mismo. 
 
 
 
5.4.1 Período de recuperación de la inversión:  
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Es una de las técnicas más sencillas que no incluye el valor del dinero a través 
del tiempo y que se puede definir como el tiempo que transcurre para que se 
produzca una cantidad igual al importe de la inversión. 
 
Las mejores inversiones son aquellas que tienen el menor plazo real de 
recuperación. Este es un criterio de liquidez antes que de rentabilidad, porque 
presenta el defecto de no considerar los flujos netos de caja posteriores al plazo 
de recuperación de la inversión. Ese criterio puede ser utilizado para tomar 
decisiones en situaciones de riesgo, especialmente en países con inestabilidad 
política, social y jurídica. 
 
TABLA N°46: PERÍODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN DEL 
PROYECTO 
 
PERÍODO DE 
RECUPERACIÓN 
7 AÑOS 3 MESES 
 
AÑOS 
FLUJO ANUAL 
PROYECTO 
FLUJO 
ACTUALIZADO 
FLUJO 
ACUMULADO 
1 -44.026.83 -44.026,83 -44.026.83 
2 -4.952,65 -4.152,99 -48.179,82 
3 35.924,33 25.260.13 -22.919,70 
4 41.020,05 24.186.13 1.266,43 
5 26.303,48 13.004.89 14.271.33 
6 8.722,07 3.616,07 17.887,40 
7 44.001,74 15.297,14 33.184,54 
8 44.918,03 13.094,37 46.278,91 
9 23.119,14 5.651,44 51.930,34 
10 18.017,24 3.693,17 55.623,51 
 
                        Fuente: Investigación Personal 
                        Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
Año 7  46278,91  3856,5812142,30  3,15 
Meses  12   3856,58 
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TABLA N° 47: PERIODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN DEL 
INVERSIONISTA 
 
PERÍODO DE 
RECUPERACIÓN 
7 AÑOS 3 MESES 
 
AÑOS FLUJO ANUAL 
INVERSIONISTA 
FLUJO 
ACTUALIZADO 
FLUJO i 
ACUMULADO 
0 -13.552,65 -13.552,65 -13.552,65 
1 -9.828,52 -8.241,60 -21.794,25 
2 29.962.82 21.068,30 -725,95 
3 34.616.66 20.410.5S 19.684,63 
4 19.458,21 9.620,48 29.305,11 
5 1.434,94 594,91 29.900,02 
6 44.001,74 15.297,14 45.197,16 
7 44.918,03 13.094,37 58.291,53 
8 23.119,14 5.651,44 63.942,97 
9 18.017.24 3.693,17 67.636,13 
10 48.559,54 8.346,58 75.982.71 
 
                          Fuente: Investigación Personal 
                         Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
 
Año 6      58291.53  4857.63  129.67  0,03 
Meses  12   4857.63 
 
 
 
En este punto, el período de recuperación del capital, para el caso del proyecto, el 
período de recuperación del capital es de 7 años 3 meses y en el caso del 
inversionista es de 6 años 1 mes, es decir, que la inversión se recupera antes de 
la finalización del proyecto, por tanto se considera viable. 
 
5.5 Relación Beneficio / Costo 
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La relación beneficio- costo expresa el rendimiento, en términos de valor actual 
neto, que genera el proyecto por unidad monetaria invertida. 
 
El índice de Rentabilidad, se define como el beneficio marginal descontado por 
dólar invertido, o simplemente una relación Beneficio / Costo, pero a valor 
presente. 
 
Matemáticamente, es la razón de la sumatoria desde el período 1 hasta el 24, del 
valor presente de los flujos futuros esperados para el proyecto, divididos entre el 
valor absoluto de la inversión inicial. También se puede calcular como la división 
del VPN, entre el valor absoluto de la inversión inicial, mas uno. 
 
 
IR = (VPN/Inv In) + 1 
 
 
La razón beneficio-costo debe ser mayor que la unidad para aceptar el proyecto, 
lo que a su vez significa que el VAN es positivo, caso contrario, se rechaza el 
proyecto. 
 
El criterio de decisión para la razón beneficio-costo es el siguiente: 
 
 Siempre debe ser mayor que la unidad para que permita recuperar la 
inversión. 
 En caso de que sea menor que la unidad, la inversión no debe realizarse. 
 
 
Para el presente proyecto, la razón beneficio costo se resume en el siguiente 
cuadro, analizando en primera instancia el flujo de ingresos actualizados y 
posteriormente el flujo de egresos: 
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TABLA  N° 48: FLUJO DE INGRESOS ACTUALIZADO 
AÑOS 
INGRESOS DEL 
PROYECTO 
INGRESOS 
ACTUALIZADOS 
1 21.599,20 18.111,78 
2 82.618,60 58.093,11 
3 90.506,50 53.364,20 
4 67.959,27 33.600,23 
5 54.769,40 22.706,75 
6 97.864,50 34.022,45 
7 98.646,20 28.757,04 
8 65.645,07 16.046,83 
9 57.104,50 11.705,26 
10 103.358,36 17.765,59 
VANj = 294.173,24 
 
                               Fuente: Investigación Personal 
                               Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
 
TABLA N° 49: FLUJO DE EGRESOS ACTUALIZADOS 
EGRESOS DEL 
PROYECTO 
EGRESOS 
ACTUALIZADOS 
49.126,83 49.126,83 
30.467,72 25.548,38 
39.151,01 27.528,96 
38.589,00 22.752,74 
37.712,74 18.645,83 
38.766,10 16.071,97 
30.151,29 10.482,05 
29.733,33 8.667,77 
30.494,00 7.454,21 
30.151,29 6.180,40 
28.733,33 4.938,78 
VA-NC = 197.397,92 
 
                                    Fuente: Investigación Personal 
                                    Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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En este sentido, la razón Beneficio/Costo se cumple con la siguiente ecuación: 
 
 
R B/C =    VAN Ingresos   R B/C =     294.173,24 1,49 
VAN Egresos     197.397,92 
 
 
 
La razón costo-beneficio es de 1,49, lo que quiere decir que por cada unidad 
monetaria o dólar invertido, el proyecto redituará US $ 0,49, lo que ratifica la 
viabilidad y rentabilidad del proyecto. 
 
5.6. Análisis de sensibilidad. 
 
El análisis de sensibilidad permite conocer el impacto que tendrían las diversas 
variables económicas en la rentabilidad del proyecto. Indica, como se modifican 
los resultados de un proyecto al alterarse subjetivamente alguna de las variables. 
 
Para efectos del análisis de sensibilidad se han establecido supuestos tales como: 
reducción del precio de venta, incremento del costo de mano de obra directa e 
incremento en los gastos administrativos y de ventas, obteniéndose los siguientes 
resultados: 
 
 
VARIABLE INTERPRETACIÓN 
PROYECTO EN EJECUCIÓN  
Reducción 20% del precio de venta Muy sensible ante la variación de precios 
Incremento 20% costo mano de obra 
directa 
Poco sensible ante la variación de 
precios 
Incremento 20% gastos administrativos y 
de ventas 
Medianamente sensible ante la variación 
de precios 
 
Elaborado por: Lic. Juan Carlos Córdova 
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 El proyecto es muy sensible a la reducción del precio de venta. 
 Por otro lado, el incremento de costo de mano de obra directa no afecta de 
manera significativa al proyecto, es decir, es poco sensible. 
 Existe una sensibilidad moderada frente al incremento de los gastos 
administrativos y de ventas. 
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CAPITULO VI 
 
 
 
CONCLUSIONES 
 
 
1. El Cultivo de pimienta del presente estudio constituye una actividad 
rentable a ser desarrollada en sectores tropicales y subtropicales del país.  
Sin embargo, es necesario dimensionar adecuadamente en oportunidad 
para no crear un problema de sobreoferta que se refleje en una caída de 
precios y el consecuente problema de rentabilidad. 
 
2. Al ser incluido este producto en la nomina de “Producto No Tradicional”, las 
estadísticas del mercado externo son favorables, puesto que países 
altamente productores como India, Indonesia y Brasil, en los últimos 
tiempos han sufrido graves inundaciones que han terminado con extensas 
plantaciones.  Esta circunstancia beneficia a los productores y al país, por 
el incremento en la demanda insatisfecha. 
 
3. Para poder incursionar en el mercado es necesario mejorar la calidad del 
producto y optimizar su rendimiento.   Para esto se requiere de un 
particular esfuerzo de promoción y asociación de productores, que unificara 
canales adecuados de comercialización, una presentación óptima del 
producto y un abastecimiento permanente. 
 
4. Desde el punto de vista de la producción, el cultivo es factible, 
desarrollándose con éxito por su adaptabilidad y el grado tecnológico que 
se plantea en el estudio.  Será indispensable proveerse de plantas 
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vigorosas de variedades de calidad agronómica, teniendo especial cuidado 
en el manejo técnico de pos cosecha. 
 
5. Se considera que la industrialización de la pimienta (molido puré/ mezcla 
con otras especias) podrá en el futuro implementarse en el país, una vez 
que el producto sea convenientemente desarrollado y definido en el 
mercado. 
 
6. El desarrollo de un proyecto de esta naturaleza ofrece una alternativa 
económica financiera para los inversionistas nacionales, generando nuevas 
fuentes de trabajo, incremento de divisas  una utilización adecuada y 
rentable de los suelos. 
 
RECOMENDACIONES 
 
Deberá desarrollarse, con participación de los productores una estrategia de 
penetración de mercados, en la que debe tener en cuenta las siguientes 
recomendaciones: 
 
1. Mejorar la calidad del producto, dándole un procesamiento pos cosecha 
adecuado de tal forma que cumpla con los requisitos de calidad de 
INDECOPI y en presentaciones adecuadas: Puede ser a granel bien 
seleccionada tamaño adecuado, seca y sin impurezas. 
 
2. También puede ser envasada en bolsas de medio kilo o un kilo, con marca 
y con molinos personales de madera, para consumo familiar o de 
restaurantes.  
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3. Buscar canales adecuados de comercialización más directa y a mejores 
mercados como las agroindustrias con precios adecuados para beneficio 
del productor y su familia. 
 
4. Es necesario buscar además la participación en ferias  y exposiciones 
agropecuarias para ofrecer el producto. 
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ANEXOS 
ANEXO N° 1: COMUNIDAD INTERNACIONAL DE LA PIMIENTA 
La Comunidad Internacional de la Pimienta (IPC) es una organización 
intergubernamental, establecida en 1972 bajo auspicio de las Naciones Unidas y 
de la comisión Social para Asia y el Pacífico. La IPC consta de ocho países 
productores; Brasil India, Indonesia, Malasia, Sri Lanka, Tailandia, Micronesia y 
Papua Nueva Guinea. Los países miembros del IPC abarcan en promedio el 80% 
de la producción de la pimienta en el mundo y cerca del 74% de la exportación 
mundial de tal especia. 
Funciones y objetivos: 
Las funciones del IPC son promover, coordinar y armonizar todas las actividades 
referentes a la economía de la pimienta con el objeto de alcanzar los objetivos 
generales siguientes: 
1. Coordinar y estimular la investigación sobre aspectos técnicos y 
económicos de la producción, investigación de enfermedades que afectan 
a la planta de la pimienta, investigación sobre el desarrollo de variedades 
con el fin de que estas alcancen altos rendimientos. 
2. Facilitar el intercambio de información de programas y políticas de 
producción. 
3. Desarrollar programas para aumentar el consumo en mercados 
tradicionales y nuevos. 
4. Intensificar y coordinar la investigación sobre nuevas aplicaciones de la 
pimienta. 
5. Influir en cuanto al retiro de barreras y obstáculos que impidan el libre 
comercio de la pimienta. 
6. Coordinar estándares de calidad para facilitar el marketing internacional. 
7. Realizar constantes revisiones referentes a precios y demandas de 
pimienta. 
8. Mejorar información estadística sobre producción, consumo comercio y 
precios de la pimienta. 
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La comunidad mantiene relaciones con los organismos de las Naciones 
Unidas y las agencias especializadas. 
La IPC también desarrolla regularmente varias publicaciones (semanal, 
mensual, quincenal y anual). 
 
 
ANEXO N° 2 ENCUESTAS PARA  LA INVESTIGACIÓN DE CAMPO 
 
UNVIERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS 
 
PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE PIMIENTA NEGRA 
ENCUESTA A EMPRESAS Y MAYORISTAS 
Objetivo: Conocer y detectar la posible demanda del producto que va a ser 
lanzado al mercado. 
Alcance: Determinar a través de la técnica de la encuesta en varios sectores 
del mercado como: empresas, mercado mayorista 
1.-¿Compra Usted Pimienta Negra? 
SI_____     NO_____ 
2.-¿ Los Prefiere en: 
Sacos_____  Frasco de cristal____   Otros_____ 
Si contestó OTROS, especifique cuál:-----------------------------------------------------------
------------ 
3.-¿Con qué frecuencia compra el Producto? 
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Diario _____ Quincenal ______Semanal_____ Mensual 
______Otros_______________ 
4.-¿Con qué características prefiere el producto? 
Grande_____Mediana_____Pequeña_____Otros__________________________ 
5.-¿Cual  es su estrategia para vender la Pimienta? 
AL por mayor_____ Al por menor_____ 
 
 
UNIVERSIDAD CENTRL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA ADMINISTRACION DE EMPRESAS 
 
PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE PIMIENTA NEGRA 
ENCUESTA A CLIENTES  
Objetivo: La presente encuesta tiene como objetivo recaudar información acerca 
del consumo y compra de la PIMIENTA NEGRA,  y poder conocer  la demanda en 
este sector. 
 
1. ¿Para la elaboración de sus productos qué producto compra - consume y en 
qué cantidad? 
 
Pimienta negra   Pimienta blanca  Otro    
 
2. Al momento de adquirir el producto, ¿Quién decide la compra? 
 
a) El Chef  b) Gerente   c) Depto. de Compras/Encargado 
de almacén 
 
3. ¿Con que frecuencia lo adquiere? 
 
a) 1 vez al mes  . b) Cada quince días.   c) Cada semana. 
 
4. ¿En qué temporada del año compra - consume este  producto? 
 
a)  Verano.   b) Invierno.   c) Todas las anteriores. 
 
5. ¿De dónde proviene la pimienta negra que adquiere para sus productos? 
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a) Importadas.    b) Nacionales   c) Ambas 
 
6. ¿A quienes le compra actualmente? 
 
………………………………………… 
7. ¿Por qué  adquiere en ese lugar? alguna característica especial 
……………………………………………………………………………………….. 
8. ¿Qué beneficios adicionales le ofrecen actualmente sus proveedores? 
 
a) Garantías que se ofrecen . b) Facilidades de pago .  c) Formas de 
entrega. 
 
9. ¿Qué es lo que más valora? 
 
a) Precio.  b) Calidad.  c) Diseño.  d) empaque y presentación 
 
10. ¿Cuánto invierte en la adquisición de este producto? 
 
11. ¿Qué problemas ha enfrentado al adquirir este producto? 
 
a) Tiempo de entrega. b) El costo.  c) La falta del producto.  d) Otros. 
 
12. ¿Le interesaría que existiera un proveedor en la región? 
 
a) Si   b) No   c) ¿Por 
qué?____________________________________. 
 
13. ¿Considera factible el uso de la pimienta negra para la elaboración de sus 
productos o para su consumo como estrategia de venta? 
a) Si    b) No 
 
14. ¿Cómo calificaría el interés de sus clientes en el consumo de la pimienta 
negra? 
Ninguno  Poco  Regular  Normal  Demasiado 
 
15. ¿Cómo visualiza el consumo de la pimienta negra dentro de 5 años en la 
región? 
 
……………………………………………………………………………………….. 
Agradecemos su colaboración y le mantendremos informado del avance del 
proyecto 
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ANEXO N° 3: FOTO DEL SITIO EN DONDE SE REALIZARA EL CULTIVO  
 
 
